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ولا تقل أهمية الإقناع عن أهمية الجندي والدبابة والصاروخ العابر 
لنقارات في صراع الولايات المتحدة الأمريكية مع العراق» وكيف أنما حشدت 
حملة دعائية ضخمة وزينت المغالطات والأكاذيب لتقنع العالم بشرعية وأخلاقية 
حربما المدمرة على العراق؛ وعن طريق الحملة الدعائية صورت الرئيس العراقي 
الخطر الأكبر على الأمن العالمى» وهي فكرة تتناقض جملة وتفصيلا مع المعطيات 
على الأرض؛ إذ من أين لدولة من العالم الثالث بالكاد توفر الغذاء لشعبها أن 
ققدد الأمن العالمي . لكن نتيجة للحملة الإقناعية من قبل الإدارة الأمريكية 
جعلت الرأي العام الأمريكي يصدق ادعاءات حكومته» ويؤيدها في مواقفها 
المحنونة بالنفط والحصول على الثروة. ومن جانب آخخر الحملة الإقناعية تعمل 
جنبا إلى جنب مع الفيالق الحربية» من خلال استهدافها لمعنريات المخصم 
بالتشكيك والتضليل والاحباط من القدرات القتالية وشن حرب نفسية حاده 
من جهة» ومن جهة أخرى تستهدف معنويات الحنود المحاريين وتشحلها 
وتعبئها وننفخ فيهم روح القنال والأمل ف النصر وما إلى ذلك. وهذا ما دأبت 
عليه الدعاية الأمريكية في أن صوّرت اليش الأمريكي أكبر قوة في العالم» وأنه 
لا يهزم؛ وبمكن أن يخوض حربين في منطقتين من العالم» إلى درجة أصيحت 
كل الدول تابه عما فيها الدول العظمى. 

ويمتد الإقناع والتأثير إلى محال آحر وهو تسويق البضائع. فأصحاب 
المصانع يولون التسويق الإقناعي لبضائعهم في وسائل الإعلام أهمية قصوىء 
بالقدر الدي يولونه للإنتاج والتسويق الاقتصادي للبضاعة. على اعتبار أن 
اقتنااع المستهلك بالبضاعة هو المحدد لمستقبل الشركة المنتجة» في ظل منافسة 
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شرسة ومنوق مفتوحة, وعلى هذا الأساس نرى الكم الخائل مسن الإعلانسات 
الإشهارية الى تستهدف استمالتنا لبضاعة معينة» و كذلك اللوحات الإشهارية 
الى تعترضنا في كل مكان تحل به. والذي ينح في اسعمالة جمهور المستهلكين 
هو الذي يحقق أرباحا اقتصادية أكثر. وبناء على ذلك يتب القائمون على 
الإقناع والتأثير أساليب وتقنيات متعددة للوصول إلى إقناع المستهلك بأهمية 
بضاعة معينة» تحت ضغط أهمية موقف المستهلك من هذه البضاعة. ولعل هذا 
ما يبرر إنفاق الكثير من الشركات الاقتصادية الأموال الطائلة في عملية الإقناع 
بإنتاحها وترويج سمعتها في السوق. وإذا ما تعرضت هذه الشر كات لضعف 
مصداقيتها في السوق بسبب عيب في إنتاجهاء تقوم يحملة دعاية واسعة 
وتصرف عليها أموال كثيرة من أحل استرداد سممعتها لدى المستهلك. 

أما في ما يخص التسويق السياسي» فيعمد سجبراء التسويق السياسي إلى 
سلوك طريق الإقناع والتأثير لتسويق الإيديولوجيات والأفكار ومشاريع 
الحكومة وإقناع الرأي العام بما. واكثر من برع في هذ الميدان, الدعاية 
الشيوعية والنازية» باعتمادها على تقنيات عالية في إقناع الناس بأفكارهماء 
وكان هذا السلوك هو الأساس ف قيام النظام السياسي وإيجاد النفاف شغعبي 
حوله. وكذلك نفس الطريق سلكته الدعاية الصهيونية في سبيل إقناع العنالم 
بعدالة قضيتهم في قضية (المحرقة النازية)» وربما كانوا بارعين أكثر من غيرهم ني 
إقناع غيرهم بزرع دولتهم في فلسطين. ونتيجة لبراعة تقنيات إقناعهم وكثافتها 
استطاعوا أن يركزوا أنظار العالم على قضية ((الحرقة)) في ألمانا النازية ف 
الحرب العالمية الثانية ويتعاطف معهم فيهاء ولا يُدين جرائمهم في فلسطين إلى 
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يومنا هذا. وقع كل هذا تحت ضغط وكثافة إقناع وتأثير الحملة الدعائية 
الصهيونية. 
وهذا ما هو حاصل في موضوع ((أمركة العالم)) في مرحلة ما بعد 
الحرب الباردة. فالعا ل اتحه بكليته إلى أمريكا وأعجب بأسلوب حياتها وثقافتها 
ونظامها السياسي» وأصبحت المقياس الذي يقن به صحة السلوك من عدمه. 
وكل دولة في العالم تسعى لأن تخطب ودّها ورضاهاء يحدث كل هذا لأن العام 
واقع تحت ضغط وكثافة الحملات الإقناعية الأمريكية ولم يتحرر من هذا الأسر 
بعد. وما دام الوضع كذلكء يبقى النموذج الأمريكي في السياءة والاققصاد 
والثقافة وطريقة العيش والاجتماع هو الأكثر قبولا في العالم حب ولو وجد ما 
هو احسن منه. لأن الحسن في غير النموذج الأمريكي غير معروف, وإذا عرف 
لا يحد من يقنع به ويسوقه في العالم. 
ويعتد الإقناع والتأثير إلى مال آخر لا يقل أهمية في اجتمع عن 
سابقيه» وهو مجال الحملات الاجتماعية. أين تعمد المؤوسسات التربوية 
ومؤسسات البيئة والصحة وغيرها إلى تصميم خملات اجتماعية حول قضية 
معينة تخص المواطن مباشرة» وتتضمن توجيهات وإرشادات ليستعين يما في 
التعامل مع موقف ماء أو تكون تستهدف تربية الحس الوطين والتضامئى لدى 
المواطنء أو تزويده بثقافة ومعلومات حول قضية تخص حياته مباشرةء 
كالحملات الاجتماعية للحفاظ على البيئة» والتبرع بالدم؛ أو التضامن مع ففة 
معينة في امجختمع تعاني صعوبات معيئة. قفي هذه الحالة يؤدي الإقناع والتأثير 
وظيفة التنشئة الاحتماعية والضبط الاحتماعي الطوعي في المجتمع. المحدف من 
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ذلك سد ثغرات التنشئة الاجتماعية الى تخلففت عن مؤسسات التنثثة 
الاجتماعية التقليدية في امجتمع. وأوضح مثال على ذلك نشر ثقافة الحفاظ على 
البيئة في امجتمع» هذه العملية لا تتم على اكمل وجه إلا من خلال حملات 
الإقناع والتأثير عبر وسائل الإعلام ال تستطيع أن تصل إلى جميع فئات امتمع. 
وتملك من الوسائل الفنية والطرق الذ كية في إيصال الرسالة إلى المواطن في 
صورة تحببة إليه وتثير اهتمامه. على عكس مؤسسات التنثشثة الاجتماعية 
الأخرى ال لا تملك مثل هذه الامتيازات» وبمجال: إقناعها محدود لأنما لا 
تستطيع أن تصل إلى جميع فئات الممتمع. فالمدرسة ‏ على أمية دورهاق 
عملية التدشئة الاحتماعية إلا أن محال تأثيرها محدود في ففة الطلابء» 
ومنضبطة ببرنامج معين بعض مواده أكثر أهمية من ثقافة حماية البيفة بالنسبة 
للمدرسة وبالتالى توليها أهمية أكثر. لكن الحملات الإقناعية رسالتها مركزة 
على موضوع معين؛ وبجال تأثيرها واسع سعة المجتمع وتصل ‏ عبر وسائل 
الإعلام ‏ إلى أما 8 لا تستطيع مؤ سسات التنشكئة الاجتماعية التقليدية أن 
تصلها. 

وف محال علم النفس العيادي. يرى الخبراء أن الإقناع والتأثير هو 
أحد الوسائل الفعالة في معالجة المرضى الذين يعانون من اضطرابات نفسية. 
ويتحدد ذلك في العمل على إقناع المريض بأفكار معينة بشكل يؤدي إلى تبديد 
عقده النفسية» أو تصحيح أفكاره واتحاهاته نحو موضوع ما ذو علاقة برضا 
أو بناء اتحاه نفسى إيجابي حديد يتخلص بواسطته المريض من مرضه. وهناك 
تقنيات إقناعية في هذا المضمار سنتحدث عنها لاحقا. 


الإقناع وسيلة فعالة لعل الفرد يتصرف ويفكر إراديا وفق المنحى 
الذي أراده له القائم بالإقناع» وهو ف نفس الوقت هدف إذا وصل إليه القائم 
بالإقناع» يستطيع أن يعتبر نفسه قد بحح في مهمته. وهناك من يحدد هذه 
العملية في معئئ القوة) إذ القوة بالنسبة هذا الابحاه هي جعل الأفراد 110 
وفق إرادة ومصالح القوي عبر آليات وتقنيات معينة. وعلى هذا الأساس نعالج 


موضوع الإقناع والتاثير. 
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يرى محمد عبد الرحمان عيسوي أن الإقناع يخضع للقوانين الي 
تحكم عملية الإدراك والمعرفة والدافعية. فهو يقول في ذلك: "إن الفرد 
يميل إلى الإقتناع بالإيماءات الي يعتقد أنما تصدر من الأشخاص ذوو 
المكانة الاجتماعية البر و 


بأنه : "آلية رئيسية التخويع .-الاراء 


كما يعرف والاس الإقناع بأئةة " تأثير. الضدر فى المستقبلين 
يقة هئاسيبة ومساعله على شق الأهداف المرغورب فيبها» ع 
ع ١١!‏ 83 
طريق اعملة معية» أن ن تكون الر سائل محددة لهذا التأثير 


وهناك من يفرق بين نوعين من الإقناع» فهناك: " الإقناع 
العقلاائ وهو أحد أشكال التفوذ المرغوبة والكريمة» ويتم بواسطة 
الاتصال العقلاني. وهذا الشكل من ممارسة النفوذ هو مجهود ناجح 


يقوم به (5) ليمكن (ب) من الوصول إلى فهم للموقف الحقيقى من 


(!) عبد الرحمان محمد عيسوي. دراسات في علم النفس الاجتماعي. بيروت: دار النهضة العربية 
4 ص: 19. 

(2) 'يلى داودء وسائل الإعلام وأئرها على تقييم تنشئة الطفل الاجتماعي في المجتمع العربي. في: 
وسائل الإعلام وأئرها في المجسمع العربي. تولس: المنظمة العربية تلتربية والثقافة والعلوم: 992 1: 
مر: 170. 


1 قن "قط .0ه أاقء1 نا للتم لخسسطآط] 01 لمعط1, ململ علاائنا .الآ دعلامع)5 رن 
.163 :<! ,1978 .0012023119 الاأعرع 1ل 


خلال توفير المعلومات الصحيحة. ويتفق الإقناع عن طريق الاتصال 
العقلابي مع الميدأ الأخلاقي الذي أوصى به كانت 17076 ومؤداه أن 
وليس مطلقا كوسائل للوصول إلى غاية. 
وهناك الإقناع الخداعي... (ويتمثل) في صور أخرى غير أمينة 
للاتصالء لا تتضمن نقل المعلومات الصحيحة فحسبء فالإقناع يمكن 
أن يكون تحداعا معصودا. 2 هذه الحالة يعقوم 00 بإقناع (ب) ليقَوم 
بتصرف ماء ليس عن طريق تزويده بالفهم الصحيح للبدائل المبنية على 
المعلومات الصحيحة؛ ولكن عن طريق تشويه فهم (ب) لهذه البدائل. 
والإقناع الخنداعي يوجد عندما يؤثر (أ) في (ب) عن طريق الاتصال 
يعرفها (أ) واليَ إذا عرفها (ب) فسوف تؤثر جذريا على قراره. 
وخللاف الإقناع العقلاني» فإن الإقناع الخداعي لا يتوافق مع الممادئ 
الأخلاقية لكانط. ففي الإقناع الخداعي لا يعامل الناس كغايات ولكن 
كوسائل أو أدوات أو موا 1 
ويمكن تعريف الإقناع بأنه: عملية إيصال الأفكار والاتجادهفات 
والقيم والمعلومات إما إيحاءا أو تصريحاء عبر مراحل معينة» وف ظل 
حضور شروط موضوعية وذاتية مساعدة» وعن طريق عملية الاتصال. 
المفهومان يكونان متلازمين. فظاهر لفظ التأثير يشير إلى عملية تبدأ من 


واغ)روبرت 1 دال؛ التحليل السياسي الحديث. تر“مة: عراله أبو زيك مراججعة: على الدين هلال العة 
الخامسة: القاهرة: مر كز المرام للترجمة والنشر» 1993؛ ص: 50. 
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الصدر لتصل بل المستقبل مع توفر إرادة لذلك. في حين أن مصطلح 
التأثر يه يشير إلى الحالة الي يكون عليها الفرد بعد التعرض لعملية الإقناع 
واستقبال الرسائل وتفاعله معهاء فهو نتيجة للتأثير. فالتأثير هو إرادة 
وفعل لتغيير الاتحاهات والاعتقادات أو الآراء» أو على الأقل تعديلهاء 
أو ترسيخ قيم وأفكار جديدة. أما التأثر فهو النتيجة المحققة من خلال 
عملية التأثير. ويهذا الشكل يكون التأثير مرادفا للإقناع: والتأثر مرادفا 
لاقتنا ع. 


١ َ 5 24 1 5 َ 

وجاء في المعجم النقدي لعلم الاجتماع أن التآثير في المعبئ الواسع 
للكلمة؛ يمكن تعريفه مثل أي شكل للفعل من قبل )0 المؤثر يمارس 

يقة فعالة على ((ب)) المتاكر. ينتمى الخابيير إذك إلى ففة علاقة 
السلطة. وان يكون لدى ((أ») تأثير 5-3 لو كان لديه سلطة. بالنسبة 
زه القدرة على تبديل فعل ((اب)) قْ اماه اخحتبار ((أ» عن قصل»ع لأنه 
يعتبر التوجه ل ((ب)) كر ملاءمة لمصاخه الخاصة. 
يجمع بواسطة الترادف بين التأثير والمعالجة. فالتأثير على أحد 
لأشخاص لا بعق م ا#اعبار لافار الوا ال حكن يوا 
بنفس منظار المؤثر. يمكن إذن اعتبار التأثير .مثابة شكل خاص من 
السلطة. يكمن مصدرها في الإقناع. 


الحا 0 


(!) ر. بودون بوريكو: المعجم النبقدي تعلم الاجتماع. ترحمة: سليم حدادء الخزائر: ديواك المطبوعات 
اكاسسيف 1988.ض:115. 


وهذا التعريف يربط بين السلطة كقوة مهيمنة ولحا هيقة ورهبة, 
وبين التأثير الصادر عنها المحسد ف النفوذ الذي يتم عن طريق الإقناع. 

وهناك مصطلح أخخر قريب من مصطلح الإقناع وهو الإيحاء. 
والذي يشير إلى التأثير غير المباشر في سلوك الآخخرين عن طريق النفوذ 
النفسي» والقدرات السيكو لوجية للمقنع. 

ويعرّف الإيحاء على أنه: ""التأثير النفسي القائم على التقبل الصاغر 
لا يُوحَى به من عمل أو سلوك أو أفكار أو رغبات"". ' 

ويحدث هذا النوع من التأثير عند توفر شروط الإعجاب والانبهار 
بالمصدر» والقابلية المرتفعة لدى المستقبل للتقمص والتقليد؛ والرغبة 
الجاحة قي الحصول على المكانة الي يتمتع بما المصدر لإشباع حاجة 
نفسية لدى المستقبلين لرسالته. فإذا ما كان المصدر هو لاعب كرة 
قدم مشهورء واعتاد على ارتداء لباس سنو أن القيام بخركات معينة 
داخل الملعب» بحد من هم منبهرون به ومعجبون به يقومون بارتداء 
نفس اللباس» والقيام بنفس الحركات؛ عن قصد أو عن غير قصد. 

ويحدث هذا التأثر أكثر عند الأطفال» خخاصة في سن الثالثة إلى سن 
الخامسة. ويعتبر التأثير عن طريق (القدرات الشخصية من العناصر 
الحامة للايحاء بالنسبة للطفل. (ليلى داود 1992). 2 لأن الطفل في هذا 


(1) ليلى داود: وسائل الأعلام وأثرها على تقييم تنشئة الطفل الاجتماعية في امجتمع العربي. في: وسائل 
الإعلام وأثرها في المجتمع العربي. تونس: المنظمة العربية للتربية والنقافة والعلوم؛ 1992: ص: 170. 
2 نغس المر ججع السابق» ص: 17/1. 


السن يتوفر على قدرة أكبر على التقمص والتقليد وكذلك الرغة فى 
الظهور .عظهر الذين يحيطون به. 


الإقباع كعملية 


إذا ما دقمنا النظر في الإقناع نحد أنه عبارة عن عملية تتقاحمها 
١١! 1 207 | 1‏ 
ولبر شرام ودونالد روبرت يعر فا الإقناع كعملية يانةة: عملية 
اتصال تتضمن بعض المعلومات الى تؤدي بالمستقبل إلى إعادة تقييم 
مرت إدراكه غخيطه أو إعادة النظر فى حاجاته وطرق التقائهاء 
5 قد يظهر من خجى_إلا" ل 
هذا التعريف أن عملية الإقناع هي تلك العملية الي ترمي إلى توضيح 
وبيان طرق إشباع حاجات لقره وخليق رغيات ولكن في حقيقة 
الأمر أن عملية الإقناع أوسع وأدق في :: نفس الوقت من ذلك. فعملية 
الإقناع هي ظاهرة تؤدى عبر مراحل معينة» وح تؤدي غرضهاء 
والحقق هدفها) يحى أن ثر م هله المراحل . 


علاقاته الااجتماعية. أو معتعداتهع أو احاهاته 


| : 
وبر :مربرات ليو نبر جر أل عملية الإقناع نتم خبر المراحل التالية : 


(1) جيهان امد رشى؛ الأسس العلمية لنظريات الإعلام. دار الفكر العربي» 1975, دون ذكر مكان 
التشرء. ص: [17. 

(2) أحمد الخشاب وأحمد النكلاويء المدخل السوسيولوجي للإعلام. الأسكندرية: دار الكتب الجامعيق 
08 ض: 25 1 
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1. مرحلة إدراك الشيءؤوعمع:0/0ة : وهي المرحلة الى يختبر فيها الفرد 
أو الجماعة لأول مرة الفكرة» أو التصور أو الاتجاه الجديد. وفي 
هذه المرحلة قد يتحفظ الفرد ما قيل له» وقد يرفض ذلك مطلقا. 

2 مرحلة المصلحة والاهتمام إوععء101: وفيها يخاول الفرد أو الجماعة 
تلمس مدى وجود مصلحته فى هذا الأمر أو الانحاه. 

3. مرحلة التقييم أو الوزن190/8111211011 : وفيها فبندل الفرد الجهد 
للمقارنة بين ما يمكن أن يقدمه هذا الأمر أو الاتحاه الحديدء وبين 
ما تقدمه له ظروفه الحالية فعلا. 

4. مرحلة احاولة 111 واختبار أو - 5-5-7 أو +ججس نبض الشيء من 
قبل الفرد أو الجماعة من ناحية» ومحاولة التعرف على كيفية 
الاستفادة منها من ناحية ثانية. 

5. مرحلة التبئى00]م800 وفيها يصل الفرد أو الجماعة إلى حالة الإقتناع 
الكامل: شفهيا وعملياء بالفكرة الجديدة وتصبح جزءا من الكيان 
الثقاقي والاجتماعى للفرد والجماعة. 

6. وقد أشار من ناحية أخرى كل من راين 880 وجحروس 
59 إلى أن تبن الفكرة الحديدة يتم عبر أربع مراحل هي: 

[. الشعور بالفكرة. 

7 الإقتناع بفائدها. 

3 خحاولة قيوفنا: ظ 
4. التبى الكامل لا.(علي عجوة 1985). 


(1) على عجوةء دراسات في العلاثقات العامة والإعلاع. القاهرد: عالم الكتبء 1985؛ ص: 26. 


21 


تمن التأثير والإقناع 


هناك مجموعة من الأسس والعوامل تقوم عليها عملية الإققفاع 

والتأثير بحيث تكون هذه العملية فعالة و حيوية) نوردها كما يلي: 

1. الصياغة الواضحة للرسالة: ومن أهم ما يندرج تحت هذا العنوان 
وضوح المهدف من الإرسال والوئوق من النفس عما يريد المرسل 
الإفصاح عنه» ويراعي قابلية المستمع للاستيعاب. 

2 التفاعل مع الآخرين وإقامة الصلات معهم: فقد يكون المرسل 
إنسانا مركزا حول ذاته؛ ويعتقد أن ما هو بديهي وواضح 
بالنسبة له هو كذلك بالنسبة للطرف الآخره أو أن ما هو مقبول 
منه يحظى بالضرورة برضى الطرف الآحر. أو يظل ف قوقته لا 
يرى سوى جدراتها الداءحلية. ثما بمنعه من تمدير وضع المستمع 
وحاجاته ومواقعه تقدير حيدا حول ما يتم الحوار بشأنه. يضاف 
ل بر التلقائي | إلى إقامة علاقة تنافس بدل علاقة 
يعتقد أن الطرف ل سيقف منه نفس الموقف ويبادله التنافس 
والصراع. أما الميول التسلطية أو الرضوخية لدى المتحدث؛ فإن 
بدورها تعرقل التأثير. 

3. الموضوعية: تحاه المستمع دون التحيز اي اللسيقة المتبعفتة 

من التحيزات القبلية العشائرية أو المذهعية ] ر الإقليمية أو العرقية 
أو العقائدية» أو المصلحية. ويضاف إلى ذلك التحيزات الانفعالية. 
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التخطيط الجيد لعملية الإقناع: ومن أبرز عناصر التخطيط هو 
التفكير ف التوقيت المناسب لارسال الرسالة بحخيث يكون الطرف 
الاخر مستعدا لقبوفاء وكذلك معرفة المنافذ الي يمكن الوصول 
عبرها إلى الطرف الآخر. كل إنسان يستجيب بشكل إيجابي 
لأسلوب من نوع معين» ولعلاقة من نوع محدد» وبعروض ذات 
. الحساسية لإرجاع الأثر: قد ينطلق المتحدث في تواصله مع 
الطرف الآخر من حالة الإدراك الذاق والاستغراق في الأفكار 
الخناصة دون الانتباه لاستجابة المستقبل» ورد فعله» ثما قد يأنى 
بالعملية الإقناعية من قواعدها. وانخفاض الحساسية لإرجاع الأثر 
يحوّل التأثير والتواصل الإقناعي إلى حوار فردي لا تفاعل فيه. 

. حسن استجابة المستمع للرسالة الإقناعية. 

ابتعاد المستمع عن الأحكام المسبقة والخلفية التصورية حول 
9 

. مكانة المزسل الاجتماعية. 

. مصداقية المرسل اللي * 


من ناحية أخرى؛ لخص نيو سم 8050 !2 .8 أسس الإقناع 


(1) مصطنى حجازيء الاتصال الفعال في العلاقات الإنسانية والإدارة. بيروت: المركز العري للتطوير 
اللإداري» 2+ ص: 164. 
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2 مبدأ المعرفة: فالجماهير تتجاهل أي اقتراح أو فكرة أو رسالة ما 

لى تعرف مدى تأثيرها على رغباتهم وآمالهم الشخصية ومطالبهم 

الضرورية. 

3 عينا القركة تزداء قالية تاثير الرمل ق الكسووى اعدف 

عندما يقوم بتوضيح كيفية تطبيقه مع بيان أثر هذا الاقتراح. 

3. مبدا الفقة: الجمهور المستهدف يقبل بحماس على الاقتراحات 

الصادرة عن شخصيات ومنظمات ذات مععة طيبة. 

4. مبدأ التوضيح: يجب أن تتسم الرسالة بالوضوح؛ منعا الحدوث 
أي إلتباس في فهم المقصود منها. 

وقد ذهب كل من محي محمود حسن وبنيمير حسن 

منصورر1985)! إلى أن بجاح الرسالة الإقناعية يتوقف على العناصر 

التالية: 

1. تحديد الأهداف الرئيسة للرسالة الإقناعية بشكل يؤدف إلى تتاتيز 
فعال في الرأي العام. 

3 ديد طيعة للمهور المتشهذقه من قبما الرصالة الإقتاعيسة 
والتعرف على خصائصه الأولية. 

3. الخنصائص العامة لوسائل الاتصال من حيث ملاءمتها للجمهور 
المستهدف وصلاحيتها لنقل الفكرة الجديدة ودرجة انتشارهاء 
وقوة تأثيرها وإمكانية المتابعة والتوجيه القائمين عليها. 


1 يجي محمود حسن وممير حسن متصورء العلاقات العامة والإؤعلام في الدول النامية. الإسكندرية: 
الب ب اجامعي اخديث» 1985: ص: 48. 
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4. معرفة دقيقة للابحاهات والاراء السائدة والدوافع الى تقوم عليها 
هله الآتجاهات. لأنه مت القابت. غلميا أن التصدى الباشر 
للاتحاهات السائدة قلما يأ بالنتيجة المرجوة. 

5. طبيعة الأدوار المحددة لكل وسيلة من وسائل الاتصال الجماهيري 
والشخصى ف ضوء معرفة الجمهور المستهدف» وخصائص الفكرة 
المراد نشرها والمدى الزميئ الأمثل لتحقيق ال هدف. 


عناصر العملية الإقناعية 


تت المرسل: ويقصدل به الشخص أو بتجموعة من الاشخاص أو 
مؤسسة تريد أن تؤثر في الآخرين. وهذا التأثير قد ينصب على 
معلومات الآخرين ؤاتحاهاقم النفسية وأحاسيسهم ومشاعرهم 
وسلوكهم ومعتقداتهم. وهناك متغيرات تتحكم ف المرسل أثناء عملية 

الإقناع والتاثير نوردها كما يلى: ' 
دوافع المرسل: هناك مجموعة من الدوافع يحملها المر 

ود 5 الانحاه الذي تأخحذه ملسبة الإقناح والتأثير؛ 0-6 #_ادرها 

ف الاى: 

1. دوافع اجتماغية مثل حب البروزع أو جه 5520300 الأنصارء أو 
تعدتم الخدمات: أو مكافحة الافات الاجتماعية)» أو تعديل 
السلوك, أو تنفيشق اجتماعى. أو توعية ع أو إرشاد طبي: أو تنشئة 
اجتماعية. 


لم 
١‏ وى 


2. دوافع اقنصادية مثل ترويج بضاعة؛ أو إبراز أهمية وهر كز مؤسبسة 

من المؤوسسات» أو إرشادات فلاحيةغع أو قنضة الدافع للإنتاج, أو 

حي العمل : -. 

3. دوافع مي سمية مثل حمللات انتححابية أو تشويه المعارضة» أو دعم 
التعددية» أو تمرير مشاريع سياسية» أو ترسيخ قيم سياسية جديدة: 
أو شرح برامج او تنشئة سياسية. .. 

4. دوافع نفسية كدافع السيطرة» أو الإخضاعء أو تحسين الصورة. 
أو معابخات نفسيق أو تخويف» أو تشويق) أو مدير أن استرجاع 
اطهيبة . . 

تتسائسن الز[ ١‏ جز الرسل افقة من التصائصض تيده 

1. مصداقية المرسلء والى تشير إلى صفة الثقة والوزن النفسي والنفوذ 
الروحي الذي يسيطر به على المستقبلين» وبه يارس عملية الإقناع 
والتأثيره ويعدّل سلوك المستقبلين. 

2 المكانة الاجتماعية» وتتعلق هذه الخاصية بالمكانة العلمية 
والاقتصادية والتسبية» والتاريخ الشخصي. 

3. الجاذبية» وتشير إلى السمات الشخصية اللامعة في المرسل كجمال 
الو جه والأناقة وجمال الصوت؛ و-حسن الحديث. 

4. شعبية المرسل» وتشير إلى سعة جماهيرية المرسل بين المستقبلين» 
والسمعة الحسنة» وشهرته بين المجهور. 

5. المهارة الاتصالية للمرسل» بمعيى أن يتوفر على القدرة والمهارة الي 
تمكنانه من التحدث أو الكتابة» بحيث يستطيع التأثير على أفكار 
الأخرين. 
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6. المعرفة الواعية بالنظام الاجتماعي والثقاقي :الذي يعمل فيه. 

ب الرسالة الإقناعية: وهيى الفكرة أو مجموعة الأفكار 
أو الأحاسيس أو القضايا أو الاتحاهات أو الخبرات ال يريد المرسل 
نقلها إلى المستقبل والتأثير عليه طبقا لها. ولكي تكون الرسالة الإقناعية 
مؤثرة ونافذة للجمهورء يجب أن تتوفر على ما يلى: 
[. إنارة الانتباه» ويعوم الانتباه بدور المصفاة الى تيسير نفاد المعلومة 
. الحاذبية. 

. بساطة الأستلوب: 
. اتساق بنيان الحجج. 
. المظاهر الكمية مثل المدة والتكرار. 

جل المتلقي: ويقصد به الشخص أو مجموعة الأشخاص أو 
بصفة عامة جمهور المستقبلين الذين يستقبلون رسائل التأثير الصادرة 
عن المرسل. ويتضمن هذا العنصر مجموعة من العناصر» يحب على 
القائم بعملية الإقناع والتأثير أن يضعها في حسبانه وهي: 
1. حاجات الفرد. 
2. الدوافع الاحتماعية للفرد. 

هم الوسيلة الاقناعية: ويقصد وا الأداة الناقلة للرسالة 


الإقناعية) سواء تعلق الأمر بصحيفة أو راديى أو تلفزيونء أو 


3 03 يكن .ين 
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طرق التأثير 


يمكن اتباع مجموعة من الطرق الفعّالة في التأثير على سلوك 
الفرد» نخص بالذ كر منها: 
].الخطاب المباشر. 
2. الايحاء. 
3. العدوى الاجتماعية. 
4. الاتصال الاجتماعي. 
5. التعلم الاجتماعي. 


فعالية التأثير 


لا تكون عملية الإقناع والتأثير ذات فاعلية إلا إذا تمكنا من الإجابة 

على مجموعة من الأسكلة: 

1. لماذا؟: ويتعلق هذا السؤال بالهدف المرسوم. والمقصود من وراء 
عملية الإقناع. وهذا يقتضي تحديد الهدف الذي نريد أن نصل إليه 
بدقة» بحيث يمكن تقييم هذا المدف وحسابه بدقة. (مصطفى 
عاك 121982 

وتحديد الهدف يفضي إلى محديد نوعية المضمون الإقناعي 
المناسب للهدف المسطرء وهذا من شأنه بناء الرسائل ومحديد 


(|) مصطفى حجازي» مرجع سبق ذكرد. ص: 105. 
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مضموفاء وصياغتها صياغة واضحة. أي يؤدي إلى تيسير توفر شروط 


الرسالة النااجحة والنافذة للمستقبلين. 


.2 


هاذا؟ معين ماذا نريد أن نقول أو أن نكتب؟ وما هو المضمون 
الذي نضمنه الرسالة؟ لكي نصل إلى المهدف الذي نريده. ولذاء 
على القائم بالإقناع أن يجمع قدرا اكبر من المعلو مات المتوفرة حول 
مو ضو ع حديثه) حي يدعمه بالوقائع والشواهد والبراهين اللازمة 
الي من شأنها أن تزيد من مصداقية رسالته وموضوعيتها » وتكون 
أكثر قبولا لدى المستقبل. 

مسن؟ يتعلق الأمر ف هذه الخطوة باللجمهور المستهدف الذي 
توحه إليه الرسالة الإقناعية. وهذا يتطلب معرفة خصائص 
الجمهور المستهدف ونوعية فاته الثقافية السائدة فيه. وكذلك 
معر فة القيم الى يمجدها ولا يستطيع التنازل عنها؛ والقيم الأقل من 
ذلك؛ بحيث يمكن التنازل عنها. إضافة إلى معرفة طبيعة ابلدمهور من 
حيث التغيير والثبات. .عق هل هو جمهور مرن يتقبل بسهولة 
الأفكار الجديدة, ويتأقلم معها ويتبناهال وهل هو سهل التغير ؟ أم 
هو جمهور جامد شديد الثبات» منطوي على ذاته وأفكاره, وينظر 
حدر الى الأفكار الجديدة» ومتمسك عااننت عليه من أفكار وقيم 
وعادات وعلاقات اجتماعية. معرفة كل هده الأشياء. تساعد القائم 
بالإقناع على إيصال رسالته إلى جمهوره. ونحاحه في النفاذ إلى 
قلوبحم وعمولحهم وإقناعهم ممضمون رسالته. ويتفادى ظاهرة 
الاصطدام بين مضمول رسالته والواقع الذي ينشره فيه وعقلية 
المستقبلين. 
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4 كف؟ يتعلق هذا السؤّال بآليات الإقناع الي يتبناها المقنع» والى 


موجبها يستطيع النفاذ إلى قلب وعقل المستقبل وتقع رسالته منه 


موقع القبول والرضى والاقتناع. وتكاد تكون عملية الإقناع 
مرتبطة ارتباطا مباشرا و كليا بالاليات الى يتبناها المقنع ف إرسال 
الرسالة. وتكمن هذه الآليات ف بحث القائم بعملية الإقناع والتأثير 
عن السبل والمنافذ الي يدخل من نخحلاها إلى المستقبل» وال هي 
غير ثابتة» إذ تتغير من مستقبل لاخخر» و مخضع لتغير طبيعة الجدمهور. 
وبصفة ,عامة؛ فإن القائم بالإقناع يجب أن يجيب على السؤال 
التاليى: ما هي السبل الى يمكن عبرها الوصول إلى قلب وعقل 
المستقبل؟ 


. متى؟ يتناول هذا السؤال مسألة الزمن الي ترسل فيه الرسالة 


والذي هو فى غاية الدقة والحساسية. إذ تتطلب الرسالة الاقناعية 
إرساها ف الوقت الذي يكون فيه المستقبل مستعدا لتلقيها استعدادا 
نفسيا وعقليا ومحيطيا (ظروف البيئة الاجتماعية). ويرتبط عامل 
الزمن باستغلال الفرص اليٍ يكون فيها المستقبل مهيئا لتلقيها » أو 
يقوم القائم بالإقناع بعملية شيئة المستقبل لتلقي الرسالة. ومن 
الفرص الى يمكن استغلالماء الظروف الى يمر يما المستقبل كانتشار 
مرض السرطان في البلاد عندما نريد إقناع الجمهور بالإقلاغ عن 
ظاهرة التدحين» وانتشار الحرائق عندما نريد القيام بحملة في وسائل 
الإعلام من أجل حماية البيئة والغابات. 


. إرجاع الأثر» وهو يشير إلى معرفة مستوى الإقناع الذي أحدثته 


الرضالة ق السدقيلين» أو معرفة نوعية الاسنحجاية إزاء ال سالة 
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الإقناعية. وهو ميزان التقييم للقائم فيثك لمعرفة مواطن الضعف 
والقوة في عملية الإقناع. ويمكننا من تصحيح الأخطاء وإدحال 
التعديلات الممكنة . ما يجعل عملية لقاع د نخاحا (مصطفى 
حعاذئ 41982 1 


فبعد القيام بعملية الإقناع؛ على المرسل القيام بعملية نحسس 
وجحس النبض» العرفة الآثار الى أحدثتها رسالته» السلبية منها 
والإيجابية. ولا يمكن تحسين الأداء الإقناعي إلا عن طريق معرفة رجع 
الصدى للرسالة الإقناعية. ولذا نحد الكثير من القائمين بالإقناع 
يقومون يمعرفة آراء الجمهور نحو البرامج الي يقدموفا في القنوات 
الإذاعية والتلفزيونية» حي يتمكنوا من التقرب أكثر من رغبات 
الجمهور ومعرفة نوعية المضامين الإعلامية الي تؤير فيهم. 

وفي بعض الأحيان تقوم القنوات التلفزيونية بتوجيه طلب إلى 
الجمهور ليختار البرامج الي يريدوفها. واخحتيار الجمهور يكون مؤشر 
التوجيه للقائمين بالإقناع لاختيار أفضل مضمون إقناعي» ذو تأثير 


أكثر. 
اليات الدعاية 


يعر ف الكاتب الأمريكي ولتر ليبتماك 77مقضمم 1.1 ع1]66 تبلا 
الدعاية بأها: ""محاولة التأثير في شخصية الأفراد» والسيطرة على 
(|) مصطفى حجازي. مرجع سبق ذ كردء ص: 168. 
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ماء في زمن بالذات”” 
أو هي : وي معلومات بين الناس. المدف منها التاثير 5 
الرأي العام .فق اتجاة معين دوت الكعيق يزيد" , 
كما تعرف الدعاية بأنها: ""نشر معلومات (حقائق أو مبادئ 
أو محادلإلات أو إشاعات أو الغنافلن حما 00 أكاذيب) وفق احناة 
معين من جانب فرد معين أو جماعة قُْ محاولة منظمة للتأثير ف الرأي 
العام وتغيير اتحاه الأفراد والجماعات باستخدام وسائل الإعلام 
لت 

والاتصال باللجماهير 
على التأثير في الناس بطرق غير شخصية للوصول إلى أغراض معينة". 3 

ويعرفها عبد اللطيف حمزة بأما: ""محاولة التأثير في الأفراد 
والجماهير والسيطرة على سلوكهم لأغراض مشكوك فيهاء وذلك في 
ببح دينع رزماق عنين وطيجب سي 0 9 

ويشير انحلر 1 أن الدعاية هي : "زلف الأتفظلة والاراء الى 
تصمم عمذا من أجل التأثير فى الناس وار انهم ا 


(|) محمد 0 زيدات. علم النفس الاجتماعي. الجزائر: ديوال المطبوعات ابجامعية» ص: 3 دول 


2 جامد 0 زهران» علم النفس الاجتماعي. القاهرة: ووو 4 ص: 362. 

(3) هيشم هاشمء علم الدعاية التجارية. . مطبعة صيرد» د 21965 دون ذكر مكان النشرء ص: عا 2 

هيد لاقيف حمزة؛ الإغلاع والدعاية. بغداد: مطبعة المعارفء 1968: ص: 159. 

)5( عبد الرحمان محمد عيسوي» دراسات في علم النفس الاجتماعي. القاهرة؛ دار النهضة العربية؛ 
94؛»؛ ص: 290. 
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أنوا ع الدعاية: 


احتلف الباحثون ف محال الدعاية والإعلام حول التمييز بين 
أنوا ع الدعاية. فهناك من يرى أن الدعاية نوعان: الدعاية الفردية 
والدعاية الجماهيرية. فالدعاية الجماهيرية تعتمد على وسائل الكلمة 
المسموعة مثل الكتب والنشرات» والكلمة المنطوقة مثل الخطب 
والأغاني» والصور مثل الصور الفوتوغرافية والرسوم الكاريكاتورية 
والمشاهد ومن أمثلتها الاستعراض والمواكب الجحنائزية والسيئما 


أما الدعاية أيه 000 كال منها النحادثئات العادية) 
(عبد حل ليواوم 4 

وهناك من يرى أن للدعاية ثلاثة أنواع: فهناك الدعاية 
المكشوفة, وتكون موجحهة بشكل مياشر إلى ادف وواضحة قٍ 
وهناك الدعاية المقنعةع اه بطريقة غير هباشرة ومتسترة وراء 
يضاف 5 هدين اسيك الدعاية المضادة زا تكون كرد فعل على 
الخرب النفسية الى يعلنها العدو(محمد مصطفى زيدان).7 


(1) نفس المر جع السابق» ص: [ذ3. 
(2) مسد مصطفى زيدان» مرجع سبق ذ كره) ص: 4 . 
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ويرى حامد عبد السلام زهران (1984)* أن للدعاية ثلاثة 

أنوا ع: 

1 الدعاية الدينية: واليَ تعتمد على المبادئ والقيم والعقائد الدينية 
للإقناع بفكرة معينة تستهدف تحطيم بنية الخصم الفكرية» كالدعاية 
الدينية في الحروب الصليبية لدفع الأوربيين لغزو العالم الإسلامي. 

2. الدعاية السياسية: وال توظف الإيديولوجيا والقيم الثقافية للتأثير 
ف نظام سياسي معين» أو جلب الدعم لنظام سياسي معين» وإقناع 
الآخرين لتبيئن نفس النظامء كالدعاية الشيوعية في الحرب الباردة. 

3. الدعاية العجارية: وال تستهدف الإشهار لسلعة معينة» والترويج 
لبضائع معينة من اجل تسويقها ودفع المستهلك لاقتنائها من أجل 
ربح معر كة المنافسة التجارية» وتقوية الاقتصاد. وعادة ما يطلق 
على هذا النوع من الدعاية: فن التسويق التجاري للبضائع. 

ومن وجهة نظر أخرى» يرى عبد اللطيف حمزة (1968) أن 

للدعاية دلدية أنواع: 

1. الدعاية البيضاء: وهي عبارة عن النشاط العلئى من أجل هدف 
معين» مستعملة في ذلك وسائل الإعلام الجماهيري. 

2 الدعاية السوداء: وهى تقوم مقام الدعاية المستورة. وتقوم عادة 
على نشاط المخابرات السرية» ولا تكشف عن مصادرها الحقيقية 
ولكنها تنمو وتتطور بطرق سرية. 

3. الدعاية الرمادية: وهى الدعاية الى لا تخشى من أن يقف الناس 
على مصادرها الحقيقية: ولكنها تخنفي وراء أهداف معينة. 


([) حامد عبد السلام زهران؛ مرجع سبق ذكرهء» ص: 364. 
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وبالرغم من الاختلاف الحاصل حول تحديد أنواع الدعاية» إلا 
أن الدعاية تتنوع بناءا على تنوع الأهداف الي أقيمت من أجلها. 
فيمكن أن تكون دعاية سياسية» إذا كانت أهدافها سياسية» ويمكن أن 


تكون دعاية دينية إذا كانت أهدافها دينية» وهكذا... 


مبادئ الدعاية: 


هناك من يرى أن الدعاية تقوم على مجموعة من المبادئٌ 


تتحدد فيما يلى: 


4. التبسيط. فالدعاية ا تغهم ولا يعيها الناس إلا إدا كانت 350 قٌُْ 


1. جحلب انتباه الجماعة المستهدفة حي تتمكن الفكرة من المرور 
إلى العقل والوجدان وتستقرء وتكون حل اهتمام من قبل 
الافراد. 

. إشباع حاجات الفرد الشعورية واللاشعورية. فحى تمد الدعاية 
صدى من قبل المستقبلين» لابد من أن تكون ملبية للحاحات 
النفسية للأفراد. باعتبار أن الفرد يكون اكثر اقتناعا واتباعا للأفكار 
الى تشبع حاجاته وتلبي رغباته» وتكون من صميم اهتماماته 
اللواهرة 

التكرار. وذلك من أجل استقرار أفكار الدعاية في أذهان الأفراد 
لأغم عادة ما يعتريهم نسيان الأشياء الى سمعوها أو رأوها أول 
مرة» لكن مع تكرار عرضها عليهم فإهُا تستقر في ذاكرتم. 

أفكارهاء بحيث لا يبذل الفرد جهدا في إدراكها. إذ من شأن الناس 
العاديين تحاشي كل شىء يتطلب ججهدا ف فهمه واستيعابه. 
ويميلون إلى الأشياء السهلة في فهمها. ومن ثم يشترط ف الدعاية 
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أن تكون بعيدة عن التجريد والرموز» وقريبة من حياة الناس 
ووافعهم وأفكارهي العادية ( محمد عبد الرحمان عيسو ي 4 
ومكن أن يضاف إلى هذه المبادئ» مبادئ أخرى تقوم عليها 

الدعاية منها: 

1. استغلال الأحداث المهامة والمثيرة وال تلقى صدى ف الرأي العام. 

2 استغلال المواقف الغامضة» أين تكون الحقائق غير واضحة للرأي 
العام فتمرر الأفكار المراد إيصاها إلى الرأي العام. 

3. استغلال الحالة النفسية الى يكون عليها الرأي العام؛ لتطور 
الأحداث حول قضية معينة» كاستغلال حالة الخوف أو القلق أو 
امجاعة أو انتشار مرض معين. . . ( محمد مصطفى زيدان),” 

هذه على الجملة بعض المبادئ الى تقوم عليها الدعاية من 
أجل تمرير مضموفا إلى الجمهور المستهدف.. 
أساليب الدعاية: 


توظف الدعاية كل الأساليب والطرق والمداخل والمخارج» من 
أجل الوصول إلى الحدف دون الاستهانة بأسلوب معين مهما كان 
بسيطا. وي بعض الأحيان تتبئ الدعاية أساليب بسيطة يستهين با 
الناس» ولكنها مؤثرة في الرأي العام. وفيما يلى نعدد بعض الأساليب 
الى يمكن أن تتبناها الدعاية في عملها. 


(1) محمد عبد الر حمان عيسوي: مرجع سبق ذكردء ص: 33. 


(2) محمد مصطفى زيدان؛ مرجع سبق ذ كرة: ص : 10 
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1. أسلوب النكتة: يشير هذا الأسلوب إلى بناء فكرة معينة ضمن 
نكتة» وتتولى جهات مختصة نشر هذه النكتة بين الجماهير الشعبية 
حى تصبح موضوع حديث العامة من الناس في المقاهي ومجالسهم 
العامة والخاصة» للتسلية والضحك والترويح؛ ولكن لما مدلوها 
السياسي أو الديئ أو العرقي.. .وعادة ما ترتبط النكت بسلوك 
رؤساء الدول وتصبح لديهم حقيقة أو شيئا مسلما به. 

2 أسلوب الاستضعاف والاستعطاف: يشير هذا الأسلوب إلى 
الظهور بمظهر الضعيف المغلوب على أمره؛ من أجل أن يستعطف 
غيره لنصرته ونحدته و تقدم المساعدة معزي تحصمه. واشتهرت 
يمذا الأسلوب الدعاية الصهيونية في حريما وصراعها مع العرب 
كدف تأليب الرأي العام العالمى عليهم» فشنت “ملات دعائية 
واسعة تضمدت كون إسرائيل في خخطرء ومحخاطة بالأعداء من كل 
حانب ولابد للغرب من مساعدمًّا. وكانت تظهر صورا في العديد 
من اللخرائد تبين رحلا يهوديا في إسرائيل جائعاء وفوقه عنوان 
(أعطونا نأكل). ظ 

3. أسلوب الكذب والاختلاق: على الرغم من أن هذا الأسلوب 
منافي للأخلاق والقيم وغير مشروع؛ إلا أن الدعاية تلجأ إليه 
للحط من قيمة الخنصمء أو تأليب الناس عليه أو إبعاد الحلفاء عنه. 
ولكي تقنع الفعاية بالأكنوية تلسا إل الوب التكرارة عطق 
تكررها حى يألفها الناس وتصبح لديهم حقيقة أو شيئا مسلما به. 

4. أسلوب الأناشيد ولأغابي: وال تتضمن التحريض والدعوة 
للقتال والصمود ضد العدوء والتهوين من قدرة الخصمء وبالإمكان 
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الانتصار عليه. وعادة ما تتبئ هذا الأسلوب الثورات التحريرية: 
وكذا حركات التحرير في العالم الثالث أثناء موجة الاستقلال بعد 
الحرب العالمية الثانية. 

5. أسلوب الشعارات: تلجأ الكثير من الأنظمة السياسية والجماعات 
السياسية إلى تلخيص أفكارها وإيديولوجيتها فى شعارات مختصرة : 
والدعاية لها. سواء في وسط شعوها أو توجهها إلى شعوب العالم. 
وأكثر من غرف هذا الأسلوب الدغاية 'الشيوغية: كشعار كارل 
ماركس (يا عمال العالم اتحدوا). وهذا يسهل وصول الفكرة إلى 
الجماهير» ويسهل حفظها ونقلها بسهولة بين الناس. 

6. أسلوب فنطاد الاختبار: ويشير هذا الأسلوب إلى حس النبض 
لعرفة موقف اللحمهور من قضية معينة» أو معرفة رد فعل الجماهير 
من قرار سياسى معين» أو نحديد مضاعفات سياسية معينة. ويتم 
ذلك عن طر ف إطلاق شائعات وسط الجماهير والتصنت لرد 
الفعل» وتقييم الموقف بعد ذلك (عبد اللطيف حمرة 1968). 

7. أسلوب التضخيم والمبالغة: يؤكد هذا الأسلوب على فكرة إعطاء 
الشيء أكثر ما يستحق حى يجعل الناس يقتنعون به ويندفعون إلى 
تبنيه وتصديقه. أو بمعيئن آخر» إضفاء هالة كبيرة على الشىء 
المقصود للدعاية حى يكبر في أعين الناس ويصدقونه ويؤمنون به 
وف هاية المطاف يتبعونه أو يقتنعون به (محمد عبد الرحمان عيسري 
4 . وهذا ما كان قد فعل بالقوة العسكرية العراقية من قبل 


([) محمد عبد الر “مان عيسوي» مر جع سبق ذ كردء ص: 6. 
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قوات التحالف بقيادة الولايات المتحدة الأمريكية في حرب لخليج 
الثانية عام 1991. وكيف صورت وسائل الإعلام الغربية القوة 
العراقية على أنها القوة الرابعة في العالم» ومهددة للأمن والاستقرار 
في العالم» وبحوزة العراق أسلحة استراتيجية. وكان الغرض من 
وراء ذلك كله دفع العالم للوقوف مع الولايات المتحدة الأمريكية 
لتدمير العراق وإحكام قبضتها على المنطقة. 


عوامل نما ح الدعاية: 


| حي تنجح الدعاية لابد من وا مرو ل سمو عن ادرو 

المساعدة على ذلك وهي كما يلي: 

.أول شرط يجب أن تراعيه الدعاية هو إشباع حاجات الأفراد 
النفسية والاجتماعية» حي تحد آذانا ضاغية أو اهتماما يما. 
فالفرد يبحث عن الأشياء الى تكمل نقصا نفسيا يعاني مله 
وكذلك يهتم بالأشياء الى تحقق له طموحا معينا يسعى الوصول 
إليه. وهذه القضايا ,مثابة نوافذ للنفس البشرية الى تنفذ من سخلاهًا 
الدعاية. 

2 الشرط الثائى يتمثل في عدم معاكسة أفكار الدعاية لمعتقدات الناس 
ومبادئ دينهم أو عاداتهم أو مقدساتهم. وهذا لتلافي إثارة عواطف 
الناس ضدهاء وبالتالى ترفض جملة وتفصيلا. فالناس عادة ما 
يتصرفون بشكل آلى عندما تمس معتقداتهم ولو لم يكونوا متدينين. 
ومن أجل ذلكء فالدعاية الناجحة هي الى تراعي مشاعر الناس 
الدينية ومعتقداهم ومقدسامم. 
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3. الدعاية الناححة هي الى تستهدف تعديل الاتحاهمات لا تغييرها 
بشكل كلي. على اعتبار أن الناس يمكن أن يتساهلوا في تعديل 
ا تجحاهاهم» وإدحال عليها بعض التغييرات» ولكن يبجدون صعوبة 
نفسية واجتماعية ف تغيير الاتجاهات كلية. ولذلك يتوقع النجاح 
أكثر للدعاية الى تستهدف تعديل الاتجاههفات من الدعاية 
الراديكالية. والسرّ في ذلك أن الدعاية المعتدلة تملك عوامل 
الاستمرار والديمومة » في حين الدعاية الراديكالية تتوفر على قدر 
أكبر من بذور القناء والزوال مع مرور الزمن. 

4. الاعتماد أكثر على العبارات والإشارات والوسائل الفنية ال تحذب 
انتباه الناس وتثير إدراكهم واهتمامهم. و تتمكن من ربط إدراك 
الناس بالموضوع» ويصبح محل اهتمام وتحليل وتقييم بالنسبة إليهم. 
وبمكن أن تستعين بطرق وآليات أخترى» كالتكرار والتبسيطء 
للوصول إلى إقناع الفرد بالفكرة. 

5 توظيقف الشخصيات اغبوبة وذات نفوذ شعبي (قادة الرأي مثاة) 
في بث الدعاية ونشرها بين الجماهير والإقناع يما. لأن عادة 
الجماهير تسمع للشخصيات الى تعتبرها نزيهة وحارسة على 
مصالحهاء وبالتاللىي تستجيب ببساطة لأفكارهاء وتنصاع 
لأوامرها.. ومن ثم فالدعاية الناجحة تقوم بتوظيف هذا النوع من 
الشتخصيات ذات السمعة الطيبة في اجتمع لتمرير. أفكارعن وإقناع 
الناس ينا. 


6 توظيف مفاهيم علم النفس الاجتماعي للتأثير على اللجمهور 
المستهدف وحمله على تبن الأفكار الى تطرح عليه» وتعديل 
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سلو كه وايحاهاته نخوها. ومن هذه المفاهيم: التو حد» 
يرف ا 

يضاف إلى ذلك مراعاة الحالات السيكولوجية الي عليها اللجمهور 
المستهدف. كمراعاة الاتحاهات النفسية للجمهور المستهدف؛» 
ويعرف القائم بالدعاية الاستجابات الشخضية للأفراد الى يمعكن 
إثارتها بالمادة الدعائية(خمد مضطفى زيدات).2 

7 التحديث باستمرار ف وسائل الدعاية وأفكارها وآلياتها حى تخرج 

عن الروتين المألوف» الذي يمكن أن يؤدي إلى التاثير على 
الجمهور. كما أن التحديث يجب أن يتم بناءا على تقلبات الواقع 
والتغيرات الي يشهدها الخيط الذي يعيش في وسطه الجمهور. 
الاستمرارية في أداء الدعاية» مع مراعاة الوقت المناسب لإلقاء 
فيه حى يفهمها الناس. 


(1) نفس المر جع السابق» ص : 0. 
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آليات الإعلان 

تعريف الإعلان: 

يعرف الإعلان بأنه: ""فن التعريف. إذ أنه يعين المنتج على 
تعريف المستهلك المرتقب سلعته أو سخدماته؛ كما يعين المستهلك في 
التعرف على إشباع حاجاته وكيفية إشباعها" . 

وغرفت جمعية التسويق الأمريكية الاغلان يانه ""غعتلفن 
نواحي النشاط الي تؤدي إلى نشر أو إذاعة الرسائل الإعلانية المرئية أو 
المسموعة على الجمهور بغرض حثه على شراء سلعة أو خدمات,ء أو 
فون الج[ اممتمالة إلى التقبل الطيب لأفكار أو أشخاص أو منشآت 

وبصفة عامة؛ فالإعلان هو التعريف بالشيء من حيث هميزاته 
وخصائصه وفوائده وإقناع الناس به عن طريق توظيف اليات الإقناع 
و التأثير. 

أنواع الإعلان: يأحذ الإعلان عدة أشكال والى هي مبينة في 
الآ : ظ 
1. الإعلان التعليمي: يشير هذا النوع من الإعلان إلى توجيه الرأي 
العام للمستهلكين نحو السلع المعروضة في السوقء, والفوائد اليّ 
تحتوي عليها للوصول إلى هدف تسويق جيد للسلعة وحركة 


(!) إبراهيم إمام» الإعلام الإذاعي والعلفزيوي. دار الفكر العربي) دون ذكر مكان النشرء 1985) 
ص : 41]. 


42 


سريعة الخذه السلعة على أكبر عدد ممكة من المستهلكين: أو 
يستهدف هذا النوع من الإعلان التعريف بالاستعمالات الجديدة 
للسلعة القديمة في السوق. والحدف منه بعث الحر كية من جديد قي 
السلعة المعروضة. 

2 الإعلان الإرشادي: يشير هذا النوع من الإعلان إلى تقديم 
معلومات كافية لجمهور المستهلكين حول أيسر السبل في الحصول 
على المنتج المعلن عنه» وبأقل جهد؛ وفي أقصر وقتء. وبأقل 
التكاليف الممكنة. 

3. الإعلان الإعلامي: يهدف هذا النوغ من الإعلان إلى 
تقوية وتعزيز صورة سلعة معينة في أذهان الناس» وزيادة ثقعهم 
ماء أو بالشركة الى تنتجهاء حى تصل إلى درجة الشهرة بين 
جمهور المستهلكين» ويصبح المستهلك يقبل على منتجاقا دون 
تردد نتيجة للثقة الى بناها الإعلان الإعلامي ف نفسيته نحو هذه 
الشركة 

4. الإعلان العذكيري: ويهدف هذا النوع من الإعلان إلى تذكير 
الجمهور .عميزات وفوائد سلعة معينة» حب لا تتعرض للنسياك. 
فالهدف من هذا الإعلان هو التقليل من احتمال إهمال المستهلكين 
لسلعة معينة» أو تعرضها للنسيان أو الإلغاء. ومن ثم تكون الغاية 
منه تثبيت هذه السلعة ف ذهنية الجمهور وزيادة تأكيدها (إبراهيم 
إمام 85( 


)2 نفس المر جع السابق» ص: 3. 
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عوامل نجاح الإعلان: 
لنجاح الإعلان» يجب أن تتوفر مجموعة من العوامل الي تساعد 
على نفاذ فكرة الإعلان إلى الجمهور بصورة فعالة. وهذه العوامل 

نسوقها كما يلي: 

1. صدق التطابق بين المعلن عنه وحقيقته: من الشروط المؤدية إلى 
فعالية الإعلان هي التطابق بين الصفات المعلن عنها وبين حقيقة 
الشيء. وهذا يؤدي إلى زيادة الثقة لدى الجمهور في الإعلانات 
الى يستقبلوفما. وبناء الثقة بين المعلن والجمهور أساس الإقناع 
والتأثير. ومن ثم كان توخي الحذر في تطابق الصفات المعلن عنها 
وحقيقة الشىء شرطا ضروريا لنجاح الرسالة الإعلانية. ويتأكد 
المعلن من التطابق بين الإعلان والحقيقة عن طريق اختيار ابخمهور 
للشيء المعلن عنه» ورد الفعل بعد الاختيار. فإذا كانت الاستجابة 


2 التناسق بين اعتقادات الناس والرسالة الإعلانية: تزداد إمكانية 
بجاح الر سالة الإإعلانية عندما تراعي اعتقادات الناس ومط يهم 
بأن لا تصطدم معهاء وإئما تتناسق وتتساير. والأكثر من ذلك؛ إذا 
ما وظفت اعتقادات الناس ونمط عيشهم ف إيصال الرسالة 
الإعلانية» فإن هذا يزيد من احتمال بحاح الرسالة مايا ونفاذها 
بفعالية إلى الجمهور المستهدف. 

3. جذب الانتباه: حي يؤدي الإعلان الغرض المطلوب لابب أن 
يكون جذابا.. وذلك على فرض أن الإنسان يعيش في وسط 
تتجاذبه متبهات كثيرة» يضاف إلى ذلك أنه يعيش تحت طائلة 
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مطالب الحاحات النفسية. ومن ثم» تنجح فقط المنبهات الأكثر 
جاذبية في استمالة الإنسان إليها. وبناءا على ذلك. يطلب في 
الرسالة الإعلانية أن تكون جذابة. وتحقيقا لهذا الغرض» يجب أن 
تتوفر في الإعلان الشروط التالية: 

أ حجم الإعلان: فكلما كانت المساحة المخصصة 
للاعلان كبيرة كلما أدى إلى جذب الناس إليه. 

ب مكان الإعلان: فالأمكنة الى هي مواجهة للناس بحيث 
تقع على أنظار أكبر عدد ممكن من الناس» تكون مناسبة للإعلان 
أكثر من غيرها. فالإعلان على صفحات الحرائد الأولى ليس كالإاعلان 
في وسط الخرائد. 

لد انفراد الأعلان: تزداد قوه الإعلان أكثر عندما ينفرد 
بالمكان المخصص للاعلانات لوحده؛ بحيث لا يرى الناس غيرة؛ 
بشكل يؤدي بالجمهور إلى الإطلاع عليه. على العكس عندما يكون 
المكان مزدحما بالإعلانات» إذ من شأنه أن ببوؤذتن إلى الل لتىي 
الجمهور ويدفعه إلى إهماله. 

د استخدام الألوان: من الأشياء المساعدة على جحذب 
الانتباه للاعلان استخدام الألوان المناسبة والبارزة والى تثير المشاعر 
برؤيتها. ويجب ألا يؤدي استخدام الألوان إلى الغلو في ذلك لينعكس 
كل ذلك على الغرض المرجو من الألوان. 

4. تغبيت الإعلان: يشير هذا العامل إلى العمل على تثبيت وتأكيد 
الإعلان في ذهنية الجمهور المستهدف لإحداث الإقناع والتأثير. 
وثما يساعد على ذلكء. تكرار الإعلان مرات عديدة» واستخخدام 
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العلامة الفارقة الى تميز النضاعة عن غيرهاء وتكون رمزا لماء 
وأخخيرا توظيف آلية تداعي الأفكار كالربط بين الراحة واقتناء 
السيارة (هيثم هاشم 3 ! 


الحملات الاجتماعية 


أهداف الحملات الاجتماعية: يمكن تحديد أهداف الحملات 
الاجتماعية ف النقاط التالية: 

1. من أهداف الحملات الاجتماعية تغيير السلوك الذي لا 
يتناسب مع المخحيط الاجتماعي» عن طريق إقناع الفرد بعدم صحة ما 
يقوم به» أو بيان المخاطر الناجمة عن ذلك السلوك» وتعداد الخصائص 
السيئة له» وذلك بحمل الفرد على تغيير سلوكه إزاءه. ومثال ذلك قيام 
الحملات الاجتماعية بتوعية المواطئين بخطر حرق الغابات ف فصل 
الصيف على البيئة والإنسان والحيوان» عن طريق تعداد الأخطار 
الناجمة عن ذلك» كتلوث البيئة والحواء وزيادة ثقب طبقة الأزون 
(الغلاف الحوي)» والجفاف» ونقص مادة الخشب» وهوت الحيوانات 
البق تعيش فق الغابة... لكن يجب الإشارة إلى أن الحملات الاجتماعية 
لا قدف دائما إلى تغيير السلوك كلياء وإنما في بعض الأحيان يكون 
المحدف هو تعديل السلوك. لأنه ليس بالإمكان تغييره كلية. 
كالارشادات المقدمة للذاهبين إلى البحر» إذ المهدف ليس هو منع الناس 
من الذهاب إلى البحر وإنما توخي الحذر من الغرق. 


(1) هيثم هاشم علم الدعاية التجارية. مطبعة طربين» 1965, دون ذكر مكان النشرء ص: 95 116. 
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2. كما تمدف الحملات الاجتماعية إلى توضيح الحقائق 
وتوعية المواطنين بحقوقهم وواجباقهم في امختمع» كالحملات الاجتماعية 
المستهدفة لتوعية المواطنين بقوانين المرور واجترام الإشارات والتقليل 
من السرعة. .. 

3. تحسيس الرأي العام بقضية معينة في ابجتمع لثلا تتعرض 
للنسيان» كقيام حملة اجتماعية للتحسيس بقضية المعوقين» أو ففة 
احرومين اجتماعيا. . .والغرض من هذه الحملات هو تنبيه الجتمع لمثل 
هذه القضايا كدف الزيادة من درجة التضامن والتكافل والتعاون 
والوعي ما يجري دانخله. 

4. تحسين صورة المهنة أو مؤسسة معينة وذلك لغرض تنمية 
الحيوية والدافعية لإتقان تلك المهنة» ودفع المواطنين للإقبال عليها. أما 
بالنسبة للمؤسسة؛» فالهدف هو بناء ثقة الجمهور فى مؤسسة إنتاجية 
معينة قصد تسهيل عملية تسويق إنتاجهاء والزيادة من توسيع دائرة 
إنتاحها. فعادة ما يحرص المستهلك على معرفة علامة السلعة» بغض النظر 
عن مضموفا أو نوعيتها. إذ تحصل لديه ثقة في بضاعة معينة لحملها 
غللامة فارقة لشركة معيية تحظ.. يتقة كبيرة لنيه وماك خاي 1995 1 
أضَعن تنظيم الحمللات الاجتماعية: 

تب الحملات الاجتماعية على مجموعة من الأسس الى هي .كثابة 
القواعد الفنية الى تستند إليها الحملات الاجتماعية في عملية إقناع 
الجمهور .موضوع الحملة. ويمكن تحديدها في العناصر التالية: 


)1) ماك غايرء ان النظرية للحملات)؛تر جمة: اسماكيال بومعيزةغ امجلة الجمزائرية للغتصال. 005 
العدد: [1[1ه 12»ص: 7/4. 


اك 


1. التصور: قيل البدء بأي حملة لابد من وضع تصور عام 
للحملة الاجتماعية. ويستهدف هذا التصور ثالابة ر كائز 2 ابحميلة 
وى : وحدة الموضوع ووحدة الزمان ووحدة الشمولية. 

تشير وحدة الموضوع إلى أنه يجب أن يكون هدف الحملة 
موضوع واحد تدور حوله لكلا تتشتت الأفكار والأغراض من 
الج ة: وبالتالى ايت ذهن الجمهور المنخيدف: نما فل يؤدي 
ل التقليل من فعالية الحملة وحيويتهاء ويجعل احتمال بحا الحملة 
ات 1 ويتطلب هلا الأمر ثر كيدا متناهيا في التحكم ُْ موضو ع 
االحملة و سحصرن ونحديده و تلقيمهع يت جك التعبير عنه في كلمات 
قاداثل. 

اغا وحيدة. الزماق. فتشير 11 حساب: الوقت؟ الذعن. تسرف 
الحملة» بحيث يكون كافيا لإاحراء الحملة وتوصيل الرسالة بدقة. 
ويدخل ف هذا المضمار اختيار الؤقت المناسب لاجراء الحملة 
الاجتماعية»؛ بحيث يكون المستقبل مستعدا لتلقى الرسائل والتفاعل 
معهاء كأن يكون ف حاجة إليها أو تشبع حاجة نفسية لديه؛ أو تحجيب 
على أسعلة خيرة, والزمان يختلف من حملة لأخرى» تبعا لإا خختلااف 
موضو ع الحملة. فهناك من الحمللات الى تتطلى سنة أو سئتين) 

أما وحدة الشمول فتشير إلى مدى همولية الحملة لجميع نواحي 
الموضوع امحددة والي هي ضرورية أو لا تنفك عن الموضوع. بحيث 
يستطيع المستقبل أن يأخحذ فكرة أكثر وضوحا حول موضوع الحملة 


وهذا من شأنه أن يعزز من العجمال بحا سح الحملة. 
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2. التدفيذأً: يشير هذا المفهوم إلى الجانب العملي الذي 
ستكون عليه الحملة الاحتماعية. وهو يرتكز على المبادئ الأساسية 
التالية: 

أولا التخطيط الجيد الذي ينظم الحملة الاجتماعية ويؤمن 
ماحها: 

وثانيا الشعار الذي يلخص موضوع الحملة في كلمات 
موجزة.إماك غاير 1993). 

3. إطار الرسالة: الأساس الثالث ف الحملة الاجتماعية ينطوي 
على أهمية قصوىء إذ هو الرابطة بين المصدر والمستقبل» وهو وجه 
المضدر وصورته لدى المستقبل. ومن ثم تتدخل الرسالة بشكل كبير في 
تحديد موقف ونوعية استجابة المستقبل. وبناءا على ذلك» انصب 
اهتمام الباحثين كثيرا على مضمون الرسالة وشكلها وصياغتها 
ورموزها ولغتها والظروف المحيطة بما. وحى تكون الرسالة ذات فعالية 
تأثيرية وجب أن تحتوي على جانب من الإثارة والخوف والحزل. ولكن 
اللجوء إلى الهزل في الرسالة يجب أن يتم بحذرء وإلا أدى إلى نتائج 
عكسية. فقد أدت صورة هزلية بفرنسا تتعلق بوضع حزام الأمن عند 
ركوب السيارة» إلى اتخفاض نسبة الملتزمين بوضع الحزام الأمئ إلى 
4 مما كان عليه. لأن الرسائل المتضمنة 'للصورة والحركات المهزلية 
قد تؤدي إلى استخفاف الناس مموضوع الرسالة وعدم إعارته أي أهمية 


5 


(1) نفس المرجع السابق» ضص: 17. 
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لكن من الضروري ف الرسالة المثيَرَة والمؤثرة؛ أن تثير الانتباف 
وتحتوي على حجج مقنعة» وسهلة الأسلوب. ل 
ذل جهد في ذلك. مما يجعل المستقبل يقبل على فهم الرسالة والإقتناع 
يما. فالخدف الذي يكون حاضرا في ذهن المصدر هو كيف يجعل 
رسالته تنفذ إلى عقل ونفس المصدر وتؤئر فيه» ويحدث الاستجابة الى 
يريدها. رمع توجيه المستقبلين الوجهة الي يريدهاء ويبئ فيهم 
الاتجاهات الى يرغب فيها أو الى هي موضع هدفه. وتكون له القدرة 
التأثيرية الكافية لتغيير السلوك أو على الأقل تعديله. 
اداتعن والسيورق عثل عثل النص نسبة محترمة من فعالية الرسالة 
الإقناعية» خاصة إذا حضر بعناية») وتوفرت فيه شروط التأثير وججدب 
الانتباه. فهو الحامل للفكرة ال يراد زياد تماء وهو المستهدف من 
قبل المستقبل بالإدراك والتحليل والقبول أو الرفض. ومن ثم تطلب 
توفر الدقة المتناهية في قيئة النص وبنائه وإخراجه في صورة جذابة, 
كأن يكون بسيطا ف معانيه» قصيرا في فقراته» منطقيا في مضمونه, 
واضحا وبعبدا عن التعقيد في بنيانه: وعند عرض النص » وجب عرض 
لمهم منه ف أوله وفي آخره لا ييث عبر وسائل الإغلام. وفي هذه الخالة 
تكون للصورة النسبة الكبيرة في فعالية التأثير والنفاذ إلى عقول 
وعواطف الجمهور المستهدف. ولكي تكون الصورة ذات فعالية 
تطلب جسن لجار الألواق اللناسية وللموة عن 'مضمرة. النص. 
فالألوان تؤدي معين مميزا للاعلان. 
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استر اتيجيات الإقناع 


1. الإستراتيجية الديناميكية ‏ النفسية: 


تعتمد هذه الاستراتيجية على العامل السيكولوجي لاحداث 
عملية الإقناع والتأثير في سلوك الفرد» بواسطة إثارة الجوانب الانفعالية 
والعاطفية فيه» وتوظيفها بشكل يؤدي بالفرد إلى تقبل ما يتلقاه أو على 
الأقل يتجاوب معه تحاوبا إيجابيا. إن إثارة الجوانب الانفعالية العاطفية؛ 
يؤدي إلى التأثير على المقومات الإدراكية» بحيث يعي الفرد الرسائل 
الإقناعية المتلقاه» و كذلك دور تلك المقومات في تعديل الرسائل أو 
تشويهها أو قبول بعضها دون الآخر أو إهمالها كليا. ويعمد الواضعون 
لهذه الإستراتيجية إلى تحديد مجموعة خطية من المفاهيم هي المعبر عنها 
بالحاحات النفسية والدوافع والمعتقدات .والمصالح وأسباب القلق 
والمحاوف والقيم ولآراء والمواقف. وتعتبر هذه العناصر بواعث أساسية 
لسلوك الفردء ومعيارا لفهم خيارات السلوك لدى الفردء وتفضيلاته 
وأولوياته. أي أنما البوابة الرئيسية لفهم أعمق لعملية الإقناع والتأثير. 
معن أوضح. أن القائم بعملية الإقناع والتأثير لا يتمكن من النفاذ إلى 
الجمهور المستهدف إلا عبر المفاهيم المشار إليها آنفا. ويتم ذلك 
بواسطة التوظيف الذكي لما من أجل تمرير الرسالة الإقناعية دون 
مقاومة ذاتية أو إلغاء نفسي أو إهمال إدراكي. 

وإذا ما أخذنا الحاجة على سبيل المثال كباعث من بواعث 
السلوك ومؤثر على عملية الإقناع والتأثير» فيمكن القول أن الحاحة 
هي حالة حرمان؛ وحالة الحرمان تسبب إثارةَ للطاقة للحصول على ما 
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ب 55 
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يشبع الحاحة. إن حالة الإثارة هي الحافز» وبعض الحاجات هي نتائج 
لطبيعتنا البيولوجية» والبعض الآأخر هي نتاج للتعلم في محيط اجتماعي 
معين. وقد ذكر علماء النفس قائمة طويلة من الحاجات النفسية للفرد؛ 
كالحاجة للإبحاز» والحاجة للقبول الاجتماعن» والحاجة للمعلومات؛ 
والحاجة إلى تأكيد الذات» والحاجة للطعام؛ والحاجة للتوافق 
الاحتماعي؛ والحاجة للسلطة(ملفين ديفلور وساندرابول- روكيتش).” 
2. الاستراتيجية الثقافية -الاجتماعية: 


تقوم هذه الاستراتيجية على فكرة مفادها أن الثقافة تؤدي 
وظيفة حيوية في تشكيل السلوك البشري. وأكثر من ذلك أنها تتحكم 
في الأنماط السلوكية المنبثئقة عن الشخصية. فهى الخلفية الفكرية 
والفرعيه والاسعديية الوك وإذا أردنا قرو تعض المسنلولكة القري 
والشاذء فلا نحد ذلك التبرير إلا ضمن الثقافة الى نشأ فيها الفرد. 
فالثقافة تحمل في طياتما الأشكال السلوكية» والقوالب الفكرية الى 
يطبع عليها الفرد. وهنا نشير إلى دور التنشئة الاجتماعية ف صياغة 
السلوك وكذلك إعادة تشكيله من جديد. ويضاف إليها كذلك عملية 
التعلم الاجتماعي الى هي أحد أشكالما. فالثقافة لا تتطلب مؤسسات 
ر”ممية لتعلمها وتطبيعها في الفرد» بل قد يحدث ذلك بطريقة عفوية 
وتلقائية نتيجة لتفاعل الفرد مع محيطه واندماجه في زمر بشرية معينة. 
وانطلاقا من هذه الاعتبارات تبئ الإستراتيجية الثقافية-الاجتماعية في 
الإقنا ع والتأثير. 


(1) هلفين ديفلور وساندرابول- روكيتش. نظريات وسائل الإعلام. ترجمة: كمال عبد الرؤوف». 
القاهرة: الدار الدولية للنشر والتوزيع: ص؛ 379» دون ذكر تاريخ النشر, ض 
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ظ كما تدمج ضمن هذه العملية» مسألة التوقعات: الاجتماعية 

المتضمنة في النظم الاجتماعية الي يتفاعل من خلالما الأفراد مع بعضهم 
البتعض. فالأسرة أو مجموعة الأصدقاء أو المدرسة.. تمارس مجموعة من 
الضوابط القوية على الفرد. وقد يجبر الفرد في بعض الأحيان على القيام 
ببعض السلوك ضمن جماعة اجتماعية معينة دون أن يكون مقتنعا 
بذلك» ويعترف بنظام الرتب الاجتماعية؛ ويوافق على نظام السيطرة 
الاحتماعية. وهذه العوامل الخارجية هي الي تشكل سلوك الفرد 
وتحدده مسبقا بناءا على التوقعات الاجتماعية ومطالب الآخرين؛ 
وليس 55 على رغبات الفرد سك الأفضليات فحسب . 


ويضرب ملفين ديفلور وزميله مثالا على دور الثقافة فٍ 
السلوك» من خلال قانون بوشيدو الذي 5 في نفوس العسكريين 
اليابانيين في الحرب العالمية الثانية. ويقضي هذا القانون بأن الاستسلام 
أو الأسر أمر فوق الطاقة» وأنه عار وخزي لا يمكن تحمله. فقد كان 
قادة الطائرات الانتحارية اليابانية المشبعين بثقافة البوشيدو يحلقون 
بطائرات مثقلة بمحمولة من القنابل» وهم متلهفون للطيران» وليس 
لديهم من الوقود إلا ما يكفي للوصول إلى أهدافهم فقطهء ولا 
يترددون في الانقضاض على السفن الأمريكية والارتطام بما لتفجيرها. 
ولم يكن هؤلاء الأشخاص يتصرفون كمجانين » وإنما كانوا يتصرفون 


وما يتطلبه هذا النوع من الإستراتيجية هو أن تحدد رسائل 
الإقناع للفردء قواعد السلوك الاجتماعي ومتطلباته والى سوف تحكم 
الأنشطة الى يحاول رجحل الإعلام أن يحدثها. ومن ثم يزى ملفين 
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ديفلور وزميله أن أحد الإستراتيجيات الراسخة» هي تصور التوقعات 
الاجتماعية للمجموعة الى سيحدث داخلها العمل» مع تقدتم تعريفات 
ثقافية عن أي التصرفات ستكون مناسبة. ويتطلب في هذا المضمار أن 
تحد الرسالة المتلقاة تأبيدا اجتماعياء بحيث أن الذي يتصرف أخخار 3 
تحديدات الرسالة يعد من وجهة النظر الاجتماعية سلوكا شاذا وغير 
مقبول. .كعئن أن هذه الإستراتيجية تعتمد على ايد شريحة اجتماعية 
معينة وعلى الصب الإقناعي المتعدد المصادر. فهناك رسائل متلقاة 
وتفاعل اجتماعي مدعم لما. 
3. إستراتيجية إنشاء المعابئ: 

تقوم هذه الإستراتيجية على مفاهيم علماء الأنثروبولوحيا 
للسلالات البشرية» والقاضية بأن المعاني ترتبط مباشرة باللغة» والىَ من 
حلاها يعبر الإنسان عما بداخله من معاني. ومن ثم فالإنسان يتصرف 
حيال العالم الخارحي بناءا على ما يحمله من معاني. وهذه البنية المعرفية 
الداحلية تزود الانسان بتعريفات للمواقف الى تواجهه. ومن ثم 
فالتصرف إزاءه منبئق من بنيته المعرفية الداخلية. 

وهذه هي الخلفية النظرية الت وظفها علماء الاتصال في 
تفسيرهم للطريقة الي تؤثر يما محتويات رسائل الاتصال اللجماهيرية 
على السلوك. فهم يرون أن الصحف تشكل الصور في أذهانناء 
وتؤئر في الطرق الى نتصرف ها إزاء المسائل العامة الراهنة» ووسائل 
الإعلام تنمي معتقداتنا عن العالم الحقيقي» وتؤثر في سلوكناء 
وتساعدنا على ترتيب عمعانينا الداخلية في شكل جدول أعمال 
للموضوعات الي نفكر فيها. ووضع تسلسل هرمي عن مدى أهميتها. 
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فهي بصفة عامة» تنشئ وتوسع وتستبدل وتثبت المعاني للكلمات في 
لغتناء انطلاقا من إعطائها مضمونا معرفيا مميزاء ونتصرف نحن على 
منواله. ومن ثم تشكل وظيفة المعاني ال تساهم في انبثاق السلوك 
المرغوب من قبل القائم بعملية الإقناع والتأثير. ويمذا الشكل تكون 
عملية الإقناع حسب هذه الإاستراتيجية ‏ مستهدفة للبنية المعرفية 
للفرد من أجل استبدال المعاني الموجودة)» أو إنشاء جديد لماء أو 
تعديلهاء أو تثبيتها. عندئذ تقتضي هذه الإستراتيجية كما معلوماتيا 
كافيا للإيفاء يمذا الغرض. بمعين تعرض الجمهور لكمّ كاف من 
المعلومات الي تؤدي إلى تنشئة معاني ف منظومته المعرفية») وتؤدي 
بدورها إلى انبثاق السلوك المتوافق مع حطة الإقناع والتأثير. وما دام 
الأمر كذلك» يطلب ف نوعية المعلومات المتدفقة شرط الفعالية 
والمناسبة. .معي الفعالية في النفاذ إلى البنية المعرفية للفرد بسهولة ودون 
تحريف أو تشويه لها ومناسبتها للموضوع المراد الإقناع به. وباختصارء 
هذه الإستراتيجية تعتمد على عملية إنشاء المعانى في الفرد الذي من 
الفعرض أنه حوحعييا يتصرف الإنسان. إضافة إلى أن هذه العملية يمكن 
أن تكون على شكل إنشاء جديد للمعانى» أو استبدال معاي بأخرى؛ 
أو تثبيت المعاني الحديدة إذا أردنا أن نعزز السلوك القائم بسبب فتور 
أو انطفاء بطيء ومستمر. 


القسم الثاني . 
نظريات الإقناع والتاثير 


نظرية العاءات الغلاث. 

نظرية التنافر المعرفي. 

نظرية التحليل المعرلي للإعلام. 
نظرية التوازن المعرفي. 

نظرية العلاقات الاجتماعية. 
نظرية التنظيم الاجتماعي. 
نظرية التأثير الانتقائي. 
النظرية السلو كية. 

نظرية التعلم الاجتماعي. 


5-6 نظرية العاءات الثللاث 


تتم عملية الإقناع واكام في سلوك الأفراد عبر ثلاث 
مراحل حسب نظرية ميشال لو قات 1 ٠‏ وهي التوعية. التشريع؛ التتبع أو 
المراقبة. رء[م مه © 00111211103 ,00027311016. ومن هذه المسميات 
الثلائة اشتق اسم نظرية التاءات الثلاث. 


المرحلة الأولى: التوعية. 

وتنضمن التوعية آليات الإقناع اللساني والتوضيح والتفهيم 
و تعزيز كل ذلك بالأدلة والبراهين الممنعة والي تتسا إلى عقول 
المستقبلين. ويشترط فى الأفكار المراد إيصالهاء البساطة بحيث لا تتعب 
المتلقين فق فهمها وهضمها. وعدم التناقض» لتنال المصداقية لدى 
المستقبلين. والصياغة الواضحة للرسالة الاقناعية» بحجيث تكون ذات 
معن واضح ومباشر من غير التباس؛ أو تداخل مع معاني أخرى. وما 
يساعد على وصوح الرسالة الإقناعية) وصوح المدف من التوعية 
بحيث يكون الهحدف محدد بدقة يمكن قياسه بسهولة» أو التأكد من 
تحقيقه أم لا؟ 


ويشترط كذلك ف التوعية ادوم وعدم التحيز أو 
الانطللاق من أحكام مسبقة دانية. وال من شأفها أن تنعر المستمع أو 
تدفعه إلى تبئ مواقف مضادة إزاء ما يتلقى. وهذا يؤدي إلى وجود 


)1( ميشال لونات» الإعلام الاجتماعي. ثر حمة صالح بن حليمة. مر اججعة: مصطفى المصمودي؛ نو نس : 
المنظمة العر بية للتر بية والثقافة والعلوم. 1993. ص: 13 16. 
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حاجز ميك بين المرسل والمستقبل. يضباف إلى ذلك اتحتيار الوقت 
المناسب لإرسال الرسالة» بحيث تقع موقعا مناسيا من المستقبل. 
واستغلال الظروف المناسبة والمواتية لتمرير الرسالة الإقناعية. فالظروف 
امخيطة تفعل فعلها في المستقبل لأن يقتنع يما يتلقى من رسائل. فإذا 
سفت حملة ضد التدخين» يمكن استغلال ظروف ارتفاع أسغار 
السجائرء أو فقدافها من السوق؛ أو صعوبة الحصول عليهاء أو ظهور 
إحصائيات جديدة من وزارة الصحة حول المصابين عرض السرطان 
من جراء التدحين» أو توظيف نتائج الدراسات العلمية حول أضرار 
التدخين الصحية والمالية والاقتصادية فى مضمون الحمالات الاجتماعية 
ضد التدخين. 

ويرى ميشال لونات (1993) أن هذه المرحلة تؤثر ببسبة 9630 
في سلوك المتلقين. ويأن التأثير الباقى في المراحل الموالية» فهى .كثابة 
مرحلة ممهدة ومهيأة للمراحل الموالية. 


ب المر حلة الغانية: التشريع: 


في نظر ميشال لونات» يجب أن تعزز مرحلة التوعية والتفهيم 
مر حلة موالية وهي إصدار قانون يدعم الفكرة وعنع الفرد من مخالفتها. 
فهو يرى أن التوعية وتوضيح الأشياءء وبيان المخاطر والفوائد من أمر 
ماء غير كاف للتأثير على سلوك الفرد وتغييره» أو لصد أفراد معينين 
من فعل شيىء ما فيه مضرة لهم وللمجتمع. ولذا يجب أن يسن قانون 
يحدد طبيعة المخالفة» ويرتب عليها طبيعة العقوبات الى يواجهها الفرد 
في حالة المخالفة. بمعيئ آخرء الإقناع والتأثير لابد أن يحمل في طياته 
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ى السلطة والمسؤولية والإجبار والترغيب والترهيب. وهذا المعى 
قريب من معئ قول عثماك ع عفاك رصي الله عنة 3 الله لييز ع 
بالسلطان ماله يترع بالقرآن"". 

والمبرر الذي يقدمه ميشال لونات حول إنشاء هذه الخنطوة في 
الإقباع والتأثير شو أن الإنساك جد نفسه. عاجرا أمام سلو كه ونزواته 
ورغباته ودوافعه» ولذا لابد من حمايته من نفسه عن طريق سن 
القوانين 

ففى كثير من الأحيان تحد الأفراد يعرفون تماما الأضرار 
والمخاطر المحدقة يحم من تعاطي المخدرات» ا و الإادماك على المواد 
الكحولية أو التدخين. ولكن لا يجدو ل القوة الكافية لديهم لمنع 
أنفسهم من تعاطيها. فالرغيات -- في ظروف معينة ‏ تدفع صاحبها 
لإشباعها دون النظر إلى طرق الإشباع؛ وطرق الإشباع ووسائله قد 
تكون قُ بعض الأحيان مثابة مقاتل لشخصية الفرد وإعدام ججسمه. 
ولا سبيل للحيلولة دون ذلك ف نظر ميشال لونات ‏ إلا سن 
القانون لمنع الفرد من سلوك الطرق غير السليمة ف إرضاء حاجاته. 
هنا القانون يستعال به على أساس سلطان مستقل عن الذات» يبحمل 
معيل القهر الر حيم؛ والجبر المنقد والمساعد للانسان من مو واندفاع 
555 


ويرى ميشال لونات أن نسبة التأثير سترتفع يمذه الخنطوة» من 
0 إلى 9060 ولا تتنجاوزها. وهذا يشير إلى أن سن القوانين ,عفرده 
يا يكفى لحماية الأفراد واجتمع من الأمراض الاجتماعية أو المخاطر 
والتهديدات الي يسببها المنحرفون ف امجتمع» وإنما يجب أن يتلازم 
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القانون مع التوعية والتذكير والتوضيح والتأكيد وتكرار ذلك باستمرار 
إلى غاية الوصول بالفرد إلى الحدف المقصودء وهذا ما يأ في المرحلة 
التالية. 


بد المر حلة الغالنة: التتبع: 


قي هذه المرحلة يرى ميشال لونات أنه لابد ‏ من أجل نحاح 
عملية الإقناع والتأثيرب من المراقبة والمتابعة للعملية ككل. لأن الإنسان 
بحاجة إلى التذكير والتأكيد باستمرار حى ف الأمور البسيطة اليومية. 

ففي هذه المرحلة يستوجب التأكيد على ضرورة احترام القانون 
والتنبيه على المخالفين» ومتابعة ومراقبة غير المكترثين وغير العابئين 
بالقانون. وهذه المرحلة تعطي المصداقية بحدية العملية. وعملية التأكيد 
والتذ كير والمتابعة تزيد من درجة الأهمية لدى المتلقين للرسالة الإقناعية 
مة: آنا دن 'اتاة غير الليسين العناى .وتزيوف من حيوزية الر ال 
وفعاليتها ف الإقناع والعاثير. ويهذه المرحلة تكتمل النسبة الباقية من 
الإقنا ع والتأثير وتصبح العملية في شكلها النهائي. ويتضح من خلال 
هذه النظرية» أن الإعلام عاجز عن تغيير العادذات السيئة ومعاللجة 
الأمراض الاجتماعية عندما تتأصل في المجتمع دون رفض من السلطة 
العمومية. 

ففي هذه النظرية الأمر يفترض أن تغيير الظاهرة المراد معالجتها 
يتم عبر ثلاث مراحل؛ تبدأ بالتوعية وتنتهي بالتتبع مرورا بالتشريع. 
وهي على عكس النظريات الأخرى؛ إذ أنها نظرية تدخل عنصر 
السلطة والقوة الخارجية لحمل الفرد على تعديل أو تغيير سلوكه. فهي 
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تفترض أن تعديل أو تغيير السلوك لا يتم عبر الرغبة الذاتية للفرد 
فحسبء وإنما يجب أن تكون المساعدة من قوة خارجة عن إطار 
الذات» والمتمثلة قي القانون» الذي في هذه الحالة يحمي الفرد من نفسه. 


نقد النظرية: 


يمكن إجماله في النقاط التالية: 


| نتحدثت هذه النظرية على مرحلة وسطى لعملية الإقناع, 
وال يشراع فيها القانون لدعم محتوى الرسالة الإقناعية الموجهة 
للجمهور. إلا أن النقص في ذلكء؛ هو أن هذه المرحلة لا تتسحب على 
جميع فئات اجتمع. يحيث أن فئة الأطفال غير معنيين بالقاعندة 
القانونية» ولا يعطوفا الأهمية والقداسة الى يعطيها الراشدون؛ كما لا 
تشكل قيمة معنوية أو هيبة سلطوية في مد ركاتها كما لدى فنة الكبار. 
فهى لا تمثل صورة السلطة العقابية الى يضفي الكبار عليها هالة من 
الاحترام والالتزام. ومرد ذلك إلى محدودية إدراكهم لعاني السلطة 
والعقاب: وعواقب: القواعد القانونية. ويهذا الشكل لا تشكل بالنسبة 
لديهم دافعا أو محفزا على الإقناع بفكرة معينة. ' 

2 - النقص الذي يللاحظ على هذه النظرية هو عدم مراعاقا 
لطبيعة الإنسان النفسية الرافضة لكل شيء يفرض بقوة القانون دون 
حدوث إقتناع بذلك. بحيث أن الرسائل من هذا النوع تواجه مقاومة 
نفسية تحول دون نفاذها إلى عقل الجمهور المستهدف؛ ومناقشتها على 
الأقل. وهذا ما يجعل الفرد في حالة تفلت وتملص منها كلما مسنحت 
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الفرصة لذلك. .معئ كلما غابت القوة الحامية للقاعدة القانونية» فإن 
الإنسان يقاوم الأفكار الى فرضت عليه بالقوة. 

وام إن هناك نقص آخر وهو التضاد الحاصل بين عملية 
الإقناع كعملية تقوم بتعديل السلوك أو تغييره بشكل تلقائي ونابع من 
إرادة الفرد. وبين تعديل السلوك أو تغييره عن طريق قوة خارجة عن 
إطار النفس المتمثلة في قوة القانون. ففي هذه الحالة» الفرد يعدل 
سلو كه أو يعير ه) ليبس أنه مفتنع بذلك» ويفعله .محض إرادته ولكن 
لأنه يخاف من عواقب مخالفة القاعدة القانونية. 

4 - ما يلاحظ على نظرية التاءات الثلاث أنما وصفت مراحل 
الإقناع» الى هي مراحل عادة ما تتبع عندما تريد السلطة السياسية 
تطبيق قانون معين. فهي تقوم بإنزال هذا القانون للنقاش بشكا ع 
أو على شكل إشاعة يروّجها أتباعها لسبر آراء الجمهور ثم تقوم بعد 
ذلك بجهد للإقناع به» حى يجد تأييدا له من قبل امجتمع ثم يكون 
التشريع النهائي والرمي: 

فبالرغم من أن هذه النظرية حاولت أن تخرج عن المألوف 
الحاصل ف النظريات الأخرى المتعلقة بعملية الإقناع والتاثير» وذلك 
النقائنص واخحاذير 2 نعس الوقت. 
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2 نظرية التنافر المعرفي 


يرى ليون فيستنجر (1962)” أن نظرية التنافر المعرفي تتركز 
حول فكرة أن الشعحص إذا كان يعرف عدة أشياء لا تتوافق معرفيا مع 
بعضها البعض» فإنه يحاول بطرق ممختلفة أن يجعلها أكثر توافقا. فإذا 
كان هناك عنصران من المعلومات لا يتوافقان مع بعضهما البعض 
معرفياء يقال أنمما في حالة تنافر. وقد تكون عناصر المعلومات تعبر 
على نوع من السلوك أو الوجدانيات؛ أو الرأي» أو أشياء في البيئة أو 
ما إلى ذلك. وتؤوكد '"لفظة معرفي"" أن النظرية تتناول العلاقة بين 
عناصر المعلومات. 

والتنافر هو حالة من حالات الدافعية» بحيث تدفع بالفرد إلى 
تغيير سلوكه وآرائه. ولعل أبسط تعريف للتثافر هو أن نصيغه من 
ناحية توقعات الشخص. فلقد كدس الفرد ‏ من خلال حرى حياته 
عددا من التوقعات عن الأشياء الى تتماشى مع بعضها البعضء 
والأشياء الى لا تتماشى. فإذا لم تتحقق هذه التوقعات تكون هناك 
حالة من التنافر ( ليوك فيستنجر 1962). 

ووفقا لصاحب النظرية» فإن هناك ثلاثة أنواع من العلاقات 
بين عناصر معرفتنا. 

1 قد تكون هناك علاقة اتفاق بين عناصر معرفتنا, 

2 قد لا تكون هناك علاقة اتفاق بين عناصر معرفتنا. 


4 جيهاد أحمد رشى» الأسس العلمية لنظريات الإعلام. دار الفكر العر بي 5ش دوك د كر مكان 
التسثر ؛) ص.: 4 264. 


3 - وقد تكون هناك علاقة تعارض وتناقض بين عناصر 
معرفتنا. وف هذه الحالة يحدث التنافر المعرق. ويلجأ الشخص إلى 
عملية إزالة حالة التنافر أو التخفيف من حلدتّا: إما بتبئ العنصر 
الجديد واستبعاد العنصر المعرق القلتم, أو عن طريق التوقيق ينهما+ أذ 
إلغاء العنصر الجديد. وهذا الإلغاء قد يكون عن طريق التجاهل 
والتغافل؛ أو تصنيفه ضمن قائمة المغالطات» أو الادعاء بأنه غير 

ويرى ليون فيستنجر أن أسباب التنافر المعرقي تتندرج ضمن 
الأسباب التالية: 

وجود تعارض أو عدم اتفاق منطقي. 

2 الأغاط الثقافية الشعبية الى يقبلها الناس دون نقاش. 

4 التجربة السابقة للفرد. 

ويعرص ليون فيستنجر ثلانة مواقف لتفسير ظاهرة التنافر المعرقي 
وهي: اتخاذ القرار» وآثار الكذبء. وآثار الإغراء. 

أولا اتخاذ القرار: لفهم ظاهرة التنافر» نفترض أن فردا قام في 
موقف ها بعملية اخحتيار بين بديلين» وبعد التمعن في كلا البديلين بدا 
له أن يقع اختياره على أحدهما دون الآخر. ولكن مع اختياره لهذا 
منه وق هذه الخالة يقع التنافر بين المنافع والصفات الحذابة للبديل 
المتروك ونقائصه. وللتخفيف من حدة التنافر أو إزالته» يلجأ الفرد إلى 
أحد الطريقين: 
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1 إما يقوم بإقناع نفسه بأن المظاهر الموجودة في البديل المتروك 
غير جذابة» وأن المظاهر غير الجذابة في البديل المختار ليست ف الواقع 
منفرة. .كعين آخرء يجب أن تؤدي عملية التخفيف من حالة التنافر إلى 
زيادة التعلق بالبديل المحتارء وإضعاف الرغبة في البديل المتروك, 

2 أو إعطاء تبريرات. لاخختياره» بالمبالغة في وصف المظاهر 
الجذابة في البديل المختار» وذكر المظاهر غير اللحذابة في البديل المتروك. 


انيا آثار الكذب: توجد ظروف عديدة يقرر فيها الفرد شيئا 
يناقض اعتقاده الشخصيء وهنا يحدث التنافر. وتتوقف درجة التنافر 
المعرق على شيئين: ظ 

1[- كلما انحرف قوله العلى عن اعتقاده الشخصي زادت درجة 
التنافر. 


2- كلما زادت كمية التبريرات الى لدى الفرد لقوله الغلئن 
قلت حدة التنافر. . : 

بالنسبة لعملية التخفيف من حالة التناقر الحاصلة هذى فإن الفرد 
يلجأ إما إلى سحب قوله العلئ المناقض لاعتقاده؛ أو يلجأ إلى إرضاء 
نفسه بتبريرات حت ولو كانت وهمية أو واهية. 

ولكن هناك حالات أين يلجأ الفرد . للتخفيف من حدة التنافر 
لديه ‏ إلى تغيير اعتقاده الشخصى الخاص. وذلك ف حالة ما أعلن 
الفرد عن شيء يناقض اعتقاده الخاص على الملا بحيث لا يستطيع 
مخ 1 وف هذه الحالة ‏ لكي يستطيع أن يخفف من حدة 
التنافر يقوم بتغيير اعتقاده الخاص» وذلك ليتفق مع ما أعلنه على 
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الملاً. هذا بالإضافة إلى أن الدرجة الى سوف يغير بما اعتقاده الخاص 
تتوقف على كمية التبريرات أو الضغوط الى أدت به إلى قوله العللئى في 
البداية, 

ثالغا آثار الإغراء: وف هذه الحالة» لنتصور أن شخصا يجد نفسه 
مغرى بفعل شيء له جاذبيته» ولكنه يحجم عنه لسبب من الأسباب. 
كأن يكون ذلك الشيء بعيد المنال» أو غير مشروع» أو يورط صاحبه 
قي مشاكل لا قاية لما. في هذه الحالة» وبالرغم من إقتناع الشخص 
بالإحجام عن ذلك الشيء؛ إلا أنه يجد إقبالا داحليا عليه» وهنا يحدث 
التنافر. 

وللتخفيف من حالة التنافر هذه يلجأ الفرد إلى تغيير آرائه 
وتقوبمها حب تقترب من الخط الذي سار فيه السلوك الفعلى. لذلك 
بمكن القول أنه» إذا وجد تنافر نتيجة لمقاومة الإغراء» فإنه يمحكن 
تخفيفه بالتقليل من شأن النشاط الذي كان يقع تحت إغرائه. 

ولكن من ناحية أخرى» يمكن القول أن حالة التنافر لا تحدث إلا 
إذا كان المبرر الأصلي للسلوك غير كاف. فحيث يكون المبرر الأصلى ' 
للإحجام عن الفعل كبيراء فإن التنافر الناتج عن ذلك يكون ضتيلاء 
وبالتالي يكون التغيبر في الرأي الذي يقابله للتحفيف من التنافر قليلا. 

وف هذا السياق يمكن توظيف نظرية التنافر المعرقٍ في الإققفاع 
والتأثير. فإذا ما أردنا أن نغير اعتمّادات معينة لدى المستقبلين حول 
موضوع معين» لابد من البحث عن عنصر معرفي مواز للذي يملكه 
المستقبلون. ثم نقوم بالتقليل من شأن العنصر القديم» وتعزيز العنصر 
الجديد. وككذا الشكل تكون عملية الإقناع سهلة. إذ الفرد يكون عليه 
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من السهل التخلى عن ما يملكه من معلومات» إذا ما وجد بديلا عنها 
قويا وموضوعيا وذا مصداقية. 

ويناء عل :ولاه يشترط في العنصر المزاحم الحديد ما يلي: 

1- أن تكون المعلومة موضوعية وعلمية يقبلها العقل بسهولة. 

2- أن تكون بسيطة وبعيدة عن التعقيد. 

3- أن تكون ذات مصداقية وغير متعارضة مع الرأي العام. 

4- أن تتضمن على صفات ف أن تتوافق مع الحاحات 
النفسية 00 الشخخصية. 

- أن تكون جذابة ومغرية. 

وهذه الضيغة يمكن توظيف مفاهيم هذه النظرية في الإقفاع 
والتأثير» كإقناع الأفراد بالابتعاد عن التدخين. أو اللابتعاد عن إذمال 
المخدرات.. 


3 - نظرية التحليل المعرني للإعلاه 


تقوم هذه النظرية على افتراض مفاده أن الإنسان حيوان 
عاقلء. يعقوم بتحليل المعلومات الي يتلقاها من الخيط الخارجحي, ويبئ 
اعتماداته وابحاهاته النفسية ونواياه السلو كية والسلوك الفعلي على لوع 
المعلومات الى يتلقاها. وأكثر من ذلكء؛ يبنيها على ضوء تحليله 
للمعلومات. ومن ثم فمارتن فيشباين شامق متعط ا فو كر “فلب 


(1[) محمود عليان المشوط؛ علم النفس الإعلامي. دمشق: مطبعة الداودي؛ 1988» ص: 92 
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العامل المعرفي في عملية الإقناع والتأثير وتغيير الاتجحاهات وتعديلها. 
وعملية التأثير في سلوك الفرد متوقفة على كمية المعلومات الي يوفرها 
المصدرء ونوعيتها ومنطقيتها» وبساطتها» ودرجة الإثارة الي تتوفر 
اع على ذلك؛ فعملية الإقناع تتحكم فيها المعلومات 
المتوفرة» وكل محاولة تستهدف تغيير اعتقادات الشخص أو سلوكه؛ أو 
عاداته» أو اتحاهاته يجب أن تعتمد ابتداء على توفير المعلومات الكافية 
حوطاء وانتقائها بعناية» وترتيبها في شكل منطقي يمكن للمتلقي 
هضمها. ولذلك يرى مارتن فيشباين أن مدى اتساع الفجوة بين ما 
يعرفه المصدر والمستقبل» يؤثر على عملية الإقناع والتأثير. ذلك أنه 
كلما اتسعت الفجوة بينهما كانت هناك فرصة أكبر وأوسع لنجاح 
عملية الإقناع والتأثير» على اعتبار أن الأفراد مولعين بالاستماع إلى من 
يفوقهم درحجة من حيث وفرة المعلومات» وينبهرون يمن يغيثهم بفيض 
من المعلومات حول ظاهرة معينة. 
وبالنظر إلى نظرية مارتن فيشباين؛ نحد أها ترحع عملية 

تكوين الاتحاهات وتعديلهاء وحدوث عملية الإقناع والتأثير» إلى كمية 
ونوع المعلومات المتدفقة على الفرد لا إلى عوامل نفسية مثل الاتساق 
أو التوافق أو التماثل ( محمود عليان المشوط 1988). 

ويضمن مارتن فيشباين نظريته مجموعة من المتغيرات وهي 

1[ - الا تجحاهات. 

2 - الاعتقادات. 


0 


3 - النوايا السلوكية. 

4 - السلوك الفعلي. 

فأما الاعتقاد عنده؛ فهو عبارة عن مجموعة من المعلومات لدى 
الشخخص حول شيء معين. < 

وأما الانحاه» فهو تقييم الفرد سلبا أو إيجابا لشيء مغين. 

وأما النوايا السلوكية» فيمكن النظر إليها باعتبارها نوعا من 
الاعتقادات عن العلاقة بين الفرد نفسه وبين السلوك. 

وأما السلوك الفعلى» فيقصد به الفعل الحقيقي الذي يتوم به 
الفرد» ويمكن قياسه وتحديده وملاحظته.(محمود عليان المشوط 
8 

ولكن ما يستدرك على نظرية مارتن فيشباين هو أنه اعتمد 
بشكل كلي على كمية المعلومات في أجداك الإقناع والتأثير. إلا أن 
هذه المعلومات لا تؤدي دورها إلا ثي ظل توفر شروط نفسية 
واجتماعية ومحيطية وقيمية معينة للفرد. وهذه الشروط تتفاعل مع . 
بعضها البعض داخل النظام الكلى للإنسان لتؤدي في النهاية إلى نتيجة 
معينة إزاء المعلومات المتلقاة. 


4 نظرية التوازن المعرني 


تعود مساشمة هيدر فريتز 5:1 2161067 ف بناء نظرية التوازن 
المعرقي إلى المقال الذي نشره عام 1946 بعنوان "الاتحاهات والمنظومة 


(1) نفس المرجع السابق» ص: 3 
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المعرفية #22110 تصدمع:0 عن انمع ه© لدرخ دعل نزتم ". وهو .كعثابة نتيجة 
مجموع البحوث الىّ نشرت حول ظاهرة الاتجاهات النفسية للأفراد؛ 
وكيفية تكوينها وتعديلها أو تغييرها. 

وأصل هذه الدراسة تعود إلى ثيودور نيو كمسب 2#زرولون1 
ماحتزمء بتاع[ الذي يعد الأول من اهتم بالاتصال ما بين الأفراد. 


ويرى هيدر 1110095 أن مفهوم حالة التوازن هي: ""وحود 
مواقف معينة أين الوحدات الإدراكية والتجارب الوجدانية تعمل دون 
لايك 

يمعين أن تكون هناك حالة من التوافق والانسجام بين وحدات 
شخصية الفرد. أي بين الإدراك والسلوكء والمعتقدات والاتجاهمات. 
كما أن هذا التوازن والانسجام هو حاجة ورغبة نفسية للفرد يسعى 
للحفاظ عليه أو لإايجاده إن فقد. 

ويعطي هيدر نموذج مثلثي لنظريته؛ فيفترض أن هناك شخص 
4 له علاقة حسنة مع شخص (ب)» وهناك توازن ف اتحاه العلاقة 
معهء ويفترض أن يكون اتحاه (دب)) نحو (رصس)) هو نفسه اتجماه ررأ)) 
نحو («س»» أي أن هناك توازن في الاتجاه نحو (رس)). 

أما إذا كان العكسء فإن (رأ)) يسعى إلى إقناع ((ب)) وتعديل 
ابجاهه نحو (رس) لتحقيق التوازن» أو من المفترض أنهما يتجنبان 
الموضوع تماماء هروبا من الاحتلال في التوازن. 


.ع 213:15 :10110011 11110 01) 11ةاتانا1] 01 دع ترمعطط؟, مصطم1 ع1غغ)انا ./لا (1) 
4 ,1978 ,لإضصهمح:20) عد تاذ أاطسه ع] زجرع ]بخ 


02 


وبناء علق هيه النظرية تلا هذّة جالكت: 

1[- إذا كانت حالة التوازن بين شخصينء, وطرأ موضوع معين 
ف موقف معين فإنه من المحتمل أن يكون الموقف واحدا والملرك 
واحدا إزاء هذا الموضوع. 

3 حالة ثانية» قد يتصادم الموضوع الجديد مع إرادة 
أحدهما أو رغبة من رغباته» فإنه من المتوقع أن يحدث الاختلال في 
التوازن. وحينكذ يتدخحل الشخصان ف إقناع كل واحد منهما الآخر: 
إما بتعديل الاتحاه وتغيير السلوك الأصلي» وإما الثبات والبقاء على 
الابحاه الأصلى وتدعيم وتعزيز صححته. 

3 - وهناك حالة ثالثة» وهي أنه يمكن أن يكون هناك عدم 
اتفاق بين الشخصين لغموض الموضوع, أو تعارضه مع حاجة من 
الحاحات النفسية على حسب وضعية الحالة. وفي خضم هذا التعارض»؛ 
يمكن اللجوء إلى تحاشي هذا الموضوع أو تغافله أو تجبه. رغبة في 
الحفاظ على حالة التوازن. 

والآن يمكن أن يطرح سؤال» وهو كيف يمكن إجراء عملية 
الإقناع والتاثير» وتعديل السلوك وتعزيزه بناء على معقاشيم نظرية 
التوازن المعرق؟ 
بالتوازن» أو في حالة التوازن فى حد ذاته. 

ففي حالة التوازن» يمكن تمرير الرسائل الإقناعية الى تنسجم 
والاتجاهات السائدة» واستغلال هذا الوضع لبث أفكار معينة. وهنا 
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تأ أهمية قول القائل: أنه لابد ألا تتعارض الحملات الإقناعية مع 
معتقدات الناس وابتحاهاتم. بل إن المتلقين يجدون سهولة 2 التعاطي 
مع الرسائل الى تتماشى مع اتجاهاتهم وقناعاتهم؛ ويتبنوثما دون عناء أو 
جهد. لأنه ببساطة هذه الرسائل تحافظ على حالة التوازن لديهم. 

أما في الحالة الثانية وهي الإخلال بالتوازن» فإن الحفاظ على 
التوازك هو سعى وحرص نعسبي للأفراد. وها دام الأمر كذلك فلا بد 
من الإحلال به لدفع الأفراد على البحث على توازن جديد الذي 
يتوافق مع الواقع الجديد. وهذا ما يدفعهم إلى تغيير قناعاتهم واتجحاهاهم 
القديمة» وبناء اتحاهات جديدة للتكيف مع الوضع الجديد. فالأفراد لا 
بميلون كثيرا إلى المقاومة وبذل الجهد للتصدي للاتحاهات والأفكار الى 
تخل بالتوازن لديهم؛ وتناقض الاتحاهات المكتسبة؛ بل على العكس من 
ذلك» تحدهم أكثر ميلا إلى المسايرة وتقبل الأمر الواقع لأنه الأسهل 
بالنسبة لهم. فمثلاء في البداية لابد من إقناع ((أ) بالموضوع الحديدء 
والذي بواسطته يمكن التأثير على ((ب)) لدفعه إلى نفس الاتتحجاه 
للحفاظ على التوازك. 
مستويات التوازت: 

بناء على نظرية التوازن المعرفي لهيدر فإن للتوازن مستويين: 

33 المستوى الفردي: والذي يكمن قْ سعى اللإنسان ل 
إحداثك عملية التوازن بين اتحاهات الشخصيةء» يمحيث لا تكون 
متعارضة مع بعضها البعض. ويلجأ إلى الفصل بين الاتحاهات الي 
تتعارضء والاتحاهات الى تتشابه وعزهًا عن بعضها البعض. 
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2 - مستوى الأفراد فيما بينهم: إذ يسعى الأفراد إلى إحداث 
التوازن بين ابحاهات بعضهم البعضء بحيث تكون في حالة انسجام. 
وغالبا ما تزداد هذه الحالة في الجماعات الصغيرة الي تسعى إلى الحفاظ 
على انسجامها وتماسكها وترابطها. 


5 نظوية العلاقات الاجتماعية! 


تنطلق هذه النظرية من افتراض مفاده؛ أن العلاقات الاجتماعية 
القائمة بين الجماعات والأفراد تتدحل بدور كبير في تحديد استجابة 
الناس للرسائل الإعلامية. فالرسائل الإعلامية تمر عبر شبكة العلاقات 
الاجتماعية» لتصل إلى ذهن الفرد وعواطفه وبنيته النفسية. ومن تمع 
فالقائم بعملية الإقناع والتأثير يجب أن يكون مدركا لتمط العلاقات 
اللاجتماعية وواعيا بالمداخحل والمخارج مله العلاقات . فاستجابة الناس 
للرسائل الإعلامية همرتبطة بنمط علاقاهم الاجتماعية. 
وبناء على ذلكء تعتير العلاقات الاجتماعية متغيرا أساسيا في 
عملية الإقناع والتأثير» إذ بواسطتها يمكن التنبؤ .الات عملية الإقناع 
والتأثير» ونحديد مدى أثرها على الجمهور. 
ولتأكيد هدا الافتراضء. قاع 53 من لازا رسفيلد وبيريلسون 
وجودين عام 1940 بدراسة لمعرفة مدى تأثير الفئات الاجتماعية 


(1) ملفين ل. ديفلير وساندرابول. روكيتشء نظريات وسائل الإعلام. ترجمة: كمال عبد الرؤوف» 
القاهرة: الدار الدولية للدشر والتوزيع» ص: 271. 
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والعلاقات القائمة بينها على سلوك الناس الانتخحابي. 


وقد احتيرت لذلك عينة من مدينة إيري كاونقٍ بولاية أوهايو. 
وكان عددها 600 شخصء وعينات إضافية. تتكون كل منها من 600 
شخص. وقد تبين من خلال هذه الدراسة» أن لأفراد العينة ميول 
كامنة للتصويت ف اتحاه معين» وفقا للانتماء إلى فئة اجتماعية معينة. 
إن تأثير الفئات الاجتماعية المختلفة على النوايا الانتحابية والسلوك 
الانتخابي» قد يظهر فى حالات كثيرة: كالسن» والانتماء ا حزبي» 
والجنسء» والإقامة في الريف مقابل الإقامة في المدن» والحالة الاقتصادية؛ 
ومستوى التعليم. ولقد حددت هذه الانتماءات الفثوية الاجتماعية؛ 
مظاهر الاهتمام وأدت إلى اتخاذ قرارات معينة» وبناء اتحاهات نفسية 
معينة (ملفين ل. ديفلير» وساندرابول ‏ روكيتش 1993). 


وتظهر مصداقية هذه النظرية» ليس ف الحملات الانتخابية 
فحسبء وإنما في بحالات متعددة. فيمكن ملاحظتها في مدى اهتمام 
الأفراد بنشاط معين» كالرياضة» أو الميل 9 تَأبيك إيديولوجيا معينة. 
فنجد على سبيل المثال» فكرة الأمازيغية تحد رواجا لما في جماعات 
البربرء إلا أنها لا تجحد نفس التأييد أو أقل منه بكثير» وفي بعض الأحيان 
رفضا لدى الفئات العربية. حي أن فى الحملات الانتخابية,» بحد أن 
الأحزاب البربرية تحض بتأيبد ف منطقة القبائل» ولكنها لا تحد نفس 
التأييد 5 مناطق 57 لكن مع مصداقية هذه النظرية» إلا أنه تكن 
أن تنناقص هذه المصداقية في ظل الثورة المعلوماتية الحالية» أين أصبح 
الأفراد يتعرضون لتدفق إعلامي هائل دون رقابة قانونية أو حواجز 
اجتماعية. والأكثر من ذلك تعدد مصادر الإمداد بالمعلومات» بحيث 
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في البيت الواحد أصبح من الممكن أن يتوفر. 300 مصدر للمعلومات؛ 
والفرد يتلقى هذه المعلومات وهو مستلقي على فراش نومه. .معق 
آخخر) أنه ف ظل معطى الفضائيات؛ أصبح يطر ح دور العلاقات 
الاجتماعية في تحديد اهتمام الناس» ومدى تدخخل العلاقات الاجتماعية 
في إدراك الرسائل الإعلامية. 


6 نظرية التنظيم الاجتماعي' 


تقوم هذه النظرية على فكرة أساسية» وهى أن الأفراد في 
ابجماعات الإنسانية) تنظمهم قواعد تنظيمية طم مقا الأفراد 
ويتعاملون على أساسها. كما أنما تتيح لهم قدرا أكبر لفهم أدوارهم 
وواجباهم وحقوقهمء والسلوك الذي يجب أن يتبعوه. وهذه القواعد 
التنظيمية الي تؤدي إلى نماذج سلوكية معينة» تسمى في مجموعها: 
بالتنظيم الاجتماعي. أي تنظيم سلوك الفرد الاجتماعي. 

وتحدر الإشارة إلى أن هذه القواعد والمفاهيم المنظمة لسلوك 
الأفراد لا مناص منهاء إذ هى مرتبطة بطبيعة الإنسان الاحتماعية الميالة 
إلى التجمع مع بئ جنسه. ولا لوآ نحت لواء جماعة بشرية معينة 
متفقة مع حاجاته ودوافعه وخصائصه وميوله وابحاهاته النفسية. 

كما أن التنظيء الاجتماعي للجماعات الإنسانية يتفاوت مسن 
جماغة إلى أخرى؛ من -حيث البساطة والتعقيد. ففي الجماعة الأولية 
يكون متسما بالبساطة والتلقائية والعفوية؛ ويزداد قْ التعقيد كلما زاد 


5د الم جه السابق. س: 9 _. 354 
٠‏ 2 


7/7 


حجم الجماعة وانتقّلت من وصفها حماعة أولية 1 حراعة ثانوية) - 
الجمهور» إلى لمكيل 

ولكن مهما كان وصف الجماعة» أولية أو ثانوية» فإن التنظيم 
الاجتماعي يمكن فهمه ومعرفته من خىلال عناصره والى تظهر ف أربعة 
ات المعايير (النماذج): 

وهي القواعد العامة الي يجب فهمها واتباعها من قبل جميع 
أفراد الجماعة؛ وهي تغطىي مدى واسعا من النشاطات الاجتماعية, 
وتتمايز المعايبر الاجتماعية فيما بينهاء من المعايير الى يمكن التسامح 
معها كأساليب الاحترام» وإبداء التحية والاستقبال» إلى المعايير الخطيرة 
الصارمة في نفس الوقت الى لا يمكن التسامح معهاء كتجاوز حدود 
الغيرء أو انتهاك حوقهم. وهناك من المعايير الي ترسمت وأصبح الناس 
يتعاملو ن معها بشكل رأحمي » وهناك المعايير العفوية الى نشأت بشكل 
تلقائي نتيجة لتعود الناس عليها من يوم لآخر. 

ومهما يكن من شأن المعايير فاكًا قواعد عامة تنطبق على 

جميع أفراد ابجماعة أو الطائفة. وهي بعمثايه ضوابط اجتماعية تصود 
السلوك الاجتماعي من الخطأ والقبح. 


2_الوظائف أو الأدوار: 


تغبر هده القواعد على مقهوم العمل داخل الجماعة. فبواسطتها 
تقوم الجماعة بتوزيع الوظائف والمهام على أفرادهاء على حسب 
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إمكانات ومؤهلات كل فرد في الجماعة أو الطائفة. وهناك من 
الوظائف والأدوار من لا تليق إلا بفئة معينة نتيجة للشروط الي تتوفر 
عليها وتنفرد بما عن غيرهاء كدور الرياسة والتحكيم ...وهناك من 
الأدوار من هي عامة لكل فرد. 

والأدوار تؤدي إلى التخحصص ف العمل لمنع التضارب والتداخل 
وح التصادم. وتنتقل الأدوار داخل الجماعة من الشكل البسيط 
العفوي التلقائي» إلى المعقد والمرسّم تدريجيا وفقا لنمو الجماعة وكبر 
حجمها. وهي بذلك تؤدي ‏ بطريقة ميسرة ‏ إلى تحقيق أهداف 
الجماعة المرحوة» الى لا يمكن تحقيقها إذا كان الفرد وحده. وتتيسر 
مهمة تحقيق هذه الأهداف أكثر إذا فهم الأفراد حيدا أدوارهمء والنظام 
الاجتماعي الذي تدور فيه. وتبذل الجماعة في هذا المضمار جهودا 
مضنية من أجل تفهيم أفرادها الأدوار المنوطة بم؛ وكذلك الأدوار الى 
لما علاقة بأدوارهم؛ لتيسير سبل العمل والأداء داخلها. ويكون ذلك 
من أهم مهام الجماعة» وشرط من شروط نحاحها. 
3 الرتبة: 

وهذا العنصر قُْ التنظيم الاحتماعي يعبر عن مستويات التنظيمء 
وكل مستوى له امتيازاته ومكافاته ومسؤولياته وسلطاته ومغانغه 
ومغارمه ف نفس الوقت. ففي التنظيم الاجتماعي» هناك من الأفراد 
من لهم نفوذ أكبر وسلطة أعظم وهيبة وهيمنة» وهناك من الأفراد من 
هم أقل من ذلك. وهذا الوضع يؤدي من حين لآخر إلى ظاهرة 
الاحتكاك والتصادم والصراع الاجتماعي. إذ ينشأ تزاحم على الرتب 
والأدوار. ولكي تتجنب الجماعة هذا الصراع وتخفف من وطأته؛ يجب 
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أن تعترف بالمرتبة الاجحتماعية للأفراد. وكل فرد يسلم بالمرتبة 
الااجتماعية لاخر حى يسهل على الجماعة أداء مهامها. 


4 العقوبات والمكافات: 

لجا الجماعة إلى هذا العنصر لتأمين سيطرمًا على أفرادهها 
وصيانة كيافما من الانفراط والفوضى ولميوعة؛: والاحتفاظ بقدر أكبر 
من سلطتها على أفرادها وصرامتها إزاء تنظيمها. 

فهى تلجأ إلى تطبيق العقوبات عنى المنحرفين والخار جين عن 
طوعهاء والخارقين لنظامهاء والمتجاوزين لسلمها التنظيمي. وف مقابل 
ذلك تعدم مكافات للملترمين بنشامهاء والنشطين ٍ أداء أفوار شب 
ووظائفهم. 

ونعوم وسائل الإعلام بو صف التنظيم اللاجتماعي للجمماغعانت 
والطوائف الااجتماعية) والحديد إن 4 وتصمين ذلك 5 رسائلها 
الإقناعية من أجل تقرير الأفكار الى يراد إيصاهها إلى المتلقين عبر نافذة 
النظام الاحتماعىء وهذا ما يظهر فى الأفلام والمسلسلات 
المسرحيات» وغيرها من الأنشطة الإعلامية. 


7 نظرية التاثير الانتقائي 
صاغ أفكار هذه النظرية ملفين ديفلير وزميله 19931 بناء 
على فكرة. أن الإنساك لا يستوعب ولا يعي ولا يدرك جميع الرسائل 


ع ع 


(1!) نفس ألمر جع السسابقع ص: 277 . 
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مو اضيع شمه وتليى حاججاته النفسية. معن المسائل الي هى حل اهتمام 
من قبله. ومن ثم ينتقي بإدرا كه مسائل ومواضيع معينة دول سر 6 
وتؤثر فيه رسائل إقناعية معينة دون اخرى. ويختار برامج إعلامية معينة 
دون أخحرى وهكذا. . .وتتلخص هذه النظرية في المبادئ التالية: 


1 مبدأ الاهتمام الانتقائي: 

من وجهة نظر هذه النظريةء فإن التأثير الانتقائي مرده إلى 
اهتمام الأفراد الانتقائى في الحياة الاجتماعية. وهذا الاهتمام الانتقائي 
يور بعدة بياب ومن بينها الاحتلافات الفردية في المنظومة المعرفية 
الي تؤدي إلى تماذج مميزة من الاهتمام. فطبيعة المعرفة تفرض على 
الإنساك اهتماما معينا له علاقة مباشرة بما. فغالبا الذين يدرسون العلوم 
السياسية تدهم مدفوعين أكثر من غيرهم إلى تتبع برامج وكالات 
الأنباء والأحداث الدولية المعروضة فى وسائل الإعلام. أيضا الانتماء 
إلى فنات اجتماعية معينة يؤثر بدوره في الاهتمام برسائل إعلامية معينة 
دون أخرى: فمجموعة الأطباء يهتمون برسائل إعلامية لا يهتم يما 
غيرهم. وتحدهم أكثر تشبتا بالبرامج الطبية المعروضة فٍ وسائل 
الإعلاء من غيرهم من أصحاب التجارة والمال والرياضة. و كذلك 
يظهر الاختلاف ف الاهتمام بالرسائل الإعلامية بين أهل الريف وأهل 
المدينة. وكذلك الاختلاف في الاهتمام بين الأطفال والراشدين 
والنساء والرجال. وللجماعات الأولية في الجتمع دور في الاهتمام 
الانتقائي بالرسائل الإعلامية؛ إذ تحد الأفراد :يهتمون أكثر بالبرامج الي 
يعرفون أنما تلقى تأييدا وتحبيذا عند أصدقائهم. 
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2ح فندا الإدراك الانتقائي: 

يرتبط مبدأ الإدراك الانتقائي للرسائل الإعلامية بالاهتمام 
الانتقائي. كما يعزى ذلك أيضا إلى طبيعة المعرفة المتوفرة لدى الفرد. 
وطبيعة القيم والعقائد والحاجات والاتجاهات والبيئة المحيطة الى عاش 
فيها الشخص. وهذه المكونات المعرفية والنفسية» هي المحدد لنمط 
الإدراك وبحاله وموضوعه. ومن ثم فالفرد لا يدرك جميع الأشياء 
الموضوعة أمامه في مجاله الخارحي؛ وإنما يدرك فققط الأشياء المتصلة 
يمكوناته المعرفية والنفسية. ويعطيها تصنيفا وفهما معينا يختلف فيه عن 
فهم الآخرين» بناء عن الاختلاف الموجود ف البنية المعرفية والنفسية 
وكذا الحسية» لشخخصية الفرد. وبذلك يختلف الأفراد في التفسيرات 
ابي ينسبوفها إلى الموضوعات الي تقع تحت أبصارهم في وسائل الإعلام 
واخيط الخارجىي بصفة عامة. 

ويحدد الإدراك قي النشاط النفسي الذي ينظم الأفراد من لال 
التفسيرات ذات المعين للمؤثرات والمنبهات الحسية الى يستقبلوفا في 
بيئتهم (ملفين ديفلير وزميله 1993). 

ويتأثر الإدراك بالعلاقات الاجتماعية القائمة والفئات 
الاجتماعية المحيطة بالفرد. فالفرد يتأثر إدراكه بنوع التفسيرات الى 
تعزوها الجماعات الاجتماعية للرسائل الإعلامية المتلماة. 


3 مبدأً التذكر الانتقائي: 


ال يخزن في ذاكرته كل ما يقع تحت بصره., ولكنه لا 
يتذكر كل شوء لا حظظله دفعة والحدة) ولا يستعيد من ذاكرته كل 
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المعلومات المخخحرّنة» وإنما ينتقى من المعلومات والمواضيع ما يهمه لموقف 
محددء ويتذكرها دون الأخرى. وذلك على حسب أهميتها وحطورتها 
واتصاًا المباشر بحاحاته وحياته ودوافعه واهتمامه» وكذلك المحيط 
الذي يدور حوله. 

فالفرد لا يتذكر ججميع الناس الذين التقى بمم وتعرف عليهمء 
وإنما يتذكر أسماء أوائك الذين يحبهم أو فعلوا له معروفاء أو كان له 
معهم موقفا معيناء أو يحتاجهم ف قضاء مصلحة معينة همه. 

وكذلك الأمر بالنسبة للرسائل الإعلامية الى يتلقاها الفرد» فلا 
يتذكر إلا الرسائل الى لها صلة مباشرة بحياته وحاجاته واهتمامه. فقد 
بجلس الفرد ساعات طويلة أمام شاشة التلفزيون» ويشاهد برامج 
متعددة. ولكنه إذا أراد تذكر تلك البرامج بعد مرور زمن معين, فإنه 
لا يتذ كر ججميع البرامج الى وقعت تحت بصرهء وإنما تذكره يكون 
انتقائيا. 


4 مبدأ التصرف الانتقاني : 

وهو آخخر حلقة في السلسلة» والذي يتجلى في شكل نتيجة 
متوخحاة من عملية الإقناع والتأثير»ء والىّ تتجسد - النتيجة ‏ في 
السلوك الفعلي للشخص. والسلوك الذي يسلكه الشخص سوف 
يكون انتقائيا تبعا لتأثره الانتقائي» ولا يكون سلوكا عاما ومتأثرا 
بجميع الرسائل الإقناعية الى تم التعرض لما. فمن الناس من تحده 
يتصرف مثل البطل الرياضي» وهناك من يتصرف مثل البطل 
السينمائي» وهناك من يتصرف مثل الصحفي الذي يذيع الأخبار 
وهكذا. 


وقد عدة. ملقين ذيقلير .وزميلة” التراضنات تقلرية التاتر 
الانتقائي في النقاط التالية: 

1 - تنتج التغيرات ف هياكل المعرفة عند الأشخاص» من تعلم 
التجارب ف البيئات الثقافية والاجتماعية. 

2 - تطور الفئات الاجتماعية في امجتمعات المعقدة يؤدى إلى 
تكوّن مجموعات صغيرة ذات أنماط سلوكية ثميزة) بحيث يبتكر أفرادها 
ويتقا مون معتقدات ومواقف وعماذج 20 تلبي احتياجاهم 
وتساعد ف التغلب على مشا كلهم الخاصة. 

3 - يحتفظ الناس ف امجختمعات الحضرية الصناعية بعلاقات 
اجتماعية هامة مع العائلة والأصدقاء والجيران وزملاء العمل. 

4 - الفوارق الفردية ف هياكل المعرفة والمجموعات ذات الأنغماط 
السلو كية الخاصة في كل فئة؛ والعلاقات الااجتماعية والادراك و القك كر 
والتصرف فيما يتعلق بأشكال محددة من المضمون الإعلامي. 


8- النظرية السلوكية 


طور والاس مفاهيم النظرية السلوكية حول عملية الإقناع 
والتأثير. فهو يعرف الإقناع بقوله: ""تأثيرات الفرد المناسبة في 
المستقبلين والمساعدة على تحقيق الأهداف المرغوب فيها عن طريق 
عملية تحديد معينة» أين تكون الرسائل محددة لهذه التأثيرات"", 2 


(1) نفس المرجع السابقء ص: 280. 
:ص ,ل1أ0! ,تتقطو1 ع[خاننآ ./لا (2) 
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ومن هذا التعريف بيمكن أن نستخلص مجموعة من النصائص 
لعملة الإقناع من منظور النظرية السلو كية. وهذه الخصائص هي ٠‏ 

[ - أن تكون التأثيرات وثيقة الصلة بالموضوع. 

2 - المساعدة على الإقناع بالموضوع. 

3 - أهمية الرسائل. 

4 - توفر الخيار . 

5 - طبيعة العلاقة الشخصية والبينية( بين شخصين) للاقنا ع. 
يكون عمله على علاقة مباشرة مع الموضوع الذي يريد الإقناع به. من 
خلال الملاءمة بين أدوات واليات الإقناع المستغملة وطبيعة الموضوع) 
وكذلك طبيعة ابجمهور المستهدف من العملية) وكذلك توهر شروط 
الإقنا ع النفسية والموضوعية. وتمتد المناسبة بين عملية الإقناع والملوضوع 
إلى التحديد الدقيق للأهداف المتوحى إنحازها من العملية بشكل تيسر 
العملية وتمكن من .سلوك أقصر السبل للولنوج إلى إدراك الجمهور 
المستهدف ووجدانه والتأثير عليه. وفي حضم حديثنا عن أهمية الحدف 
بالنسبة للقائم بعملية الإقناع والتأثير» نود الإشارة إلى أمرين: 

الأول: يتمثل ف أهمية الهدف بالنسبة للمصدر والذي يحدد رغبة 
ما ير يذه المصدر من المستقبل . 

الثائئ: هو أن هذا الهدف وهذه الرغبة يجب أن تكون متلائمة 
مع طبيعة التأثير الذي يريد المصدر القيام به كأن تكون وسائل التأثير 
وطريقة التأثير مناسبة ومؤدية للغرض؛ والأهناف المرحوة معقولة 
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أما بالنسبة للخاصية الثانية والمتعلقة بالمساعدة على الإققناع 
بالموضو ع» يندرج في إطارها الحو العام لعملية الإقناع سواء تعلق الأمر 
باتحاه الجمهور نحو القائم بالإقناع ورسائله؛ أو التسهيلات الاجتماعية 
لعملية الإقناع» كالقبول الطوعي للاستماع للرسالة» أو الرغة في 
ابشكفاق مطيموق الزمالة هن التمهور للستهدف:... إذ يشير الكتم 
من الباحثين في مجال الدراسات الإعلامية إلى أن من العوائق الكبيرة 
الى تحول دون بجاح عملية الإقناع والتأثير وجود موقف مسبق مضاد 
من قبل الدمهور المستهدف نحو الرسالة الإقناعية. 
أما بالنسبة للخاصية الثالئة والمتعلقة بأهمية الرسالة في العملية 
الإقناعية» فهي تنطوي على الشروط الواحب توفرها في الرسالة 
الإقناعية بشكل يجعلها تنفذ إلى الجمهور المستهدف بسهولة. فهي 
الخط الفاصل بين المصدر والمستقبل» وهي الى تحكم على عملية 
الإقناع بالنجاح أو الفشل. 
و يعرآف فور نينغاء لتقاع سترعط 01" الرسالة بأضفا: ""إشارة أو 
بجموعة من الإشارات المنبهة الي يستعملها المصدر للإثارة الرمزية"". ' 
والفكرة الأساسية في هذا البعد هو الهدف أو التقصد المرغغوب 
من وراء الرسالة» إذ يستلزع للرسالة أن تكون حاملة في طياهها علامات 
النجاح في التأثير انطلاقا من أهمية القصد من ورائها. 
والخاصية الرابعة من وجهة نظر النظرية السلوكية » هي 
الخيار. بمعيئن عملية الإقناع من وجهة نظر النظرية السلوكية» يجب أن 


64 :2 بلأط] (1) 
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تكون مرفوقة بخيارات معينة» يقع اختيار المستقبل على واحد منها. 
وذلك من خلال تضمن الرسائل الإقناعية مجموعة من الاقتراحات 
تسهل على المستقبل عملية الإقتناع بأحدها. 

وآخخر نحاصية هي نوع الاتصال بين القائم بالإقاع والمستقبل» 
وكذلك الطبيعة الشخصية للمستقبل. فطبيعة هذه العلاقة تجعل من 
الرسائل تمر بسهولة أو تواجه عقبات نفسية أو محيطية يجب تذليلها قبل 
القيام بعملية الإقناع. 


ويلازع فوئرنينغام ته 0 بين المعن والإقناع, ويرى أن 
هناك عملية في خمسة مراحل مجمع بينهما وهي: 

1- إرسال الرسالة إلى المستقبل. 

2 - تعرض الرسالة لعملية إدراك ومطابقة من قبل المستقبل. 

3 - المستقبل يقوم بتحديد المععئ للرسالة. 

4 - يظهر معئئ الرسالة ف سلوك المستقبل. 

5 > التائر ف المتعقيل يولد السلوك::الذى حكن أن يرتط 
تمدف المصدر. 


الحقيقية للتغيير هي المعبى الذي يستخحرجه المستقبل. والتأثيرات هي أن 
لمعي (الرسالة) يمكن أن ينشئ ثلاثة تماذج أو نتائج: 


التأثيرات الو ججدانية (مستوى الشعور)» والتأثيرات المعرفية 
(المعرفة» الآراء أو الاعتقادات)» والتأثيرات السلوكية. 


)1( 1010, 2: 5 
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لكن يجب التنبيه إلى بعض الأخطار والنتائج غير المتوقعة الب 

يمكن أن تحدث عند القيام بعملية الإقناع والتأثير» وهذه النتائج والآثار 
غير المتوقعة يمكن أن تجتمع في فئتين: 

الفئة الأولى: المعوقات الأولية الى تمنع حدوث عملية الإقناع 
كتلك المتعلقة باحتيار الجمهور»؛ ورفض الرسالة) أو نحريفهاء أو تبي 
المصدر لر سالة غير منسعجحخمة مع المستقبل. ونسياكت الإستدعاء 
للمعلومات») 11 يقوم المستقبل بعملية احتيار معلو مات معينة وتذ كرها 
دون الأخرى. والانقطاع ف الاعتقادات والمشاعر» وعدم الترافق بين 
ذاتهما. 

والفئة الثانية: المعوقات الثانوية غير المتوقعة في عملية الإققاعء 
وهي استجابات المستقبل وأهداف المصدرء كتلك المتعلقة بعدم تبينى 
المستقبل أو تأجيل تبنيه للرسالة. والأفعال البديلة الى بمكن أن يسلكها 
المستقبل» وعدم تسامحه» وكذلك التحريف فى تغذيته الرجعية .ما لا 
يتماشى مع أهداف القائم بعملية الإقناع. 


9 نظرية التعلم الاجتماعى 
كانت بدايات نظرية التعلم الاجتماعىي ‏ في أواخخر 
الأربعينيات وأوائل الخمسينيات .مع جوليان روص وذلك م خلال 
تطويره مجموعة من الدراسات حول إمكانية تعلم الفرد السلوك 


الاجتماعى من المحيط الاجتماعى عبر الملاحظة. وقد أجرى روتر 
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نقاشات واسعة مع طلبته من أجل الوصول إلى الإطار النظري للنظرية. 
فهو يرى أنه يمكن للفرد أن يتعلم الكثير من الأشياء في بيئته المليئة 
بالمعابي. ويتم ذلك عن طريق الملاحظة. فالمرد أثناء تفاعله الاجتماعي 
مع محخيطه» بلااحظ الكثير من الأشياء ويتلقى منبهات عديدهة. و عبر 
هذه الآلية ( الملاحظة) يقوم بنقل وتعلم الأشكال السلوكية المختلفة 
الذي يؤكد على الحقيقة القائلة: ""إن أشكال السلوك الأساسية أو 
الرئيسة بج ري تعلمها 2 المواقيف الإااجتماعية؛ وهي تلتحم بصوره ا 
ا 

9 حاء ألبرت باندرا وطوّر مفاهيم نظرية التعلم الااجتماعي) 
النظم الرمزية والمعرفية والقيمية الى تتحكم في الفرد. وبصفة عامة 
يرى باندورا أن الفرد بمكن أن يتعلم الكثير من أشكال السلوك من 
انظ 0 طريق عنصر المللاحظة. معو يتعلم القيم والمفاهيم, 
ويتقمص الأنماط والنماذج السلوكية الى تقع تحت بصره. 
والمتجسدة ف عالم الحس ومتحركة 2 خيطه . وتتدخل عناصر أخرى 
تعزز من مفعول هردا التعلم» كالتعزيز والتدعيم ونوعية اججزاع والعقاب 
والتوقع. 

(1) حورج إم غازدا وريموند جحي كورسيئء. نظريات التعلم: دراسة مقارنة . الجمزء الثاني ترجمة: على 
حسين حجاج. مراجعة؛ عصية محمود هنال الكويت: الجلس الوطئي للثقافة والفنون والآاداب» 6 
ص: 7 . 
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فرضيات النظرية: 


1 - الكثير من التعلم الإنساني معرقي. بمعيى أن الإنسان يملك 
القدرة على اكتساب التمثيل الرمزي للأحداث الجارية أمامه. وهذا 
التمثيل الرمزي المتجسد ف المعرفة يتضمن النظم اللغوية والصور 
الذهنية» وبتطور البنية المعرفية» فإنها تصبح تؤدي وظيفة رئيسية» مثل 
الإدراك وحل المشاكل والدافعية وتدحل في عمليات تحديد أي 
الأحداث اللمخنارجية تحري ملاحظتهاء وأيها يجب إهمالهاء وكيفية إدراك 
الأحداث. كما تتدخل هذه المعرفة في مساعدة الإنسان على حل 
المشاكل المطروحة, وإيجاد الحلول والبدائل لماء وتوفير طرق إشباع 
الحاجات وتحقيق الرغبات. إضافة إلى أكها تتدخل (المعرفة) في عمليات 
الدافعية؛ وذلك عن طريق توفير البواعث والجزاءات. بمعين أنما تتدخل 
في تزويد الفرد بالحيوية لتحريك السلوك نحو الهدف. 

2 - أحد المصادر الرئيسية للتعلم هو نتاج الاستجابات. فعندما 
يتعرض الفرد إلى منبهات معينة» فإنه يقوم باستجابة مناسبة» قد تكون 
إيجابية أو سلبية أو تحايدة. وهذه الاستجابة 'لما أثارها الى تكون 
عنصرا مهما في التعلم الاجتماعي. وتأحذ تأثيرات الاستجابة ثللائنة 


ىو 


ابعاد: 

أ المعلومات: نتائج استجابة الفرد تؤدي به إلى تكوين 
خاصة. وهذه الفرضيات أو الاحتمالات تقدمها المعلومات » وال 
تفيد الفرد في السلوك المستقبلى إذا ما تعرض إلى منبهات من نفس 
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النوع» فإنه يستجيب الاستجابة الي تؤدي إلى نتائج إيجابية» ويتفادى 
الاستجابات الى تؤدي إلى بكسن ذلك. 

ب - الدافعية: فالمعلومات الى قد اكتسبهاء قد تكون باعثا له 
أو اهن ها هويا للسلولةه أنه تقس لقره والعرقة حول أي اسيل 
الى يمكن أن تحقق له نتائج إيجابية وراء استجابة معينة. وهذا ما يؤدي 
إلى تنامي الدافعية نحو سلوك معين. 

ج - التعزيز: البعد الثالث لنتائج الاستجابة» هو القيام 
بدور زيادة إمكانية حدوث السلوك المماثل الذي تمخضت عنه نتائج 
إيجابية. وبالتالي يتدعم السلوك الناجح وتصبح إمكانية حدوثه ثانية 
إمكانية مرتفعة. 

3 - مصدر ثان للتعلم يتم عن طريق الملاحظة. ققد حدد 
باندورا أربع عمليات لتفسير ظاهرة التعلم وهي: 

أ- الانتباه: لا يلاحظ الفرد كل شيء يقع تحت بصره ما لم 
يولي أحمية لذلك. ويقوم بعملية اخحتيار للأشياء الى ينتبه إليها بعناية؛ 
وتبقى راسخحة ف ذهنه. ومن ثم لا نحدث عملية التعلم إلا بالانتباه 
للنماذج السلوكية المعروضة أمام الفرد. بمعى أن الفرد يقوم بعملية نقل 
وتعلم فقط النماذج الى ينتبه إليها» أما النماذج الي لا ينتبه إليها أو 

ب - الاحتفاظ: وعندما ينتبه الفرد لنموذج سلو كي معين 
يريد تعلمه» فإنه يضع له رموزاء ويقوم بالاحتفاظ بها في الذاكرة بحيث 
أنه يمكن أن يستدعيها من الذاكرة مى شاء. أو أن هذا النموذج دائم 
الحضور ف ذهن الفرد» وهذا عامل مساعد على التعلم وتقمص 
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الحركات الرياضية إذا م يحتفظ يما عندما يشاهد مدريه وهو يقوم بما. 


ج - الاستخراج الحركي: بعد الاحتفاظ بالنموذج بشكل 
رمري» يعمل الفرد على محاولة إعادة إنتاج سلوك ممائل للنماذج 
الذي شاهده لكى يتمرن عليه حى يصبح سلوكا عاديا وعفويا بالنسبة 
إليه. لأنه بدون الاستخراج الحركي» أو بقاء النموذج السلوكي حبيس 
اللاحتفاظع فإنه يتعر ص لعشا والتلاشي, واخجيرا الزوال التام. 

د الدافعية: لا يستطيع الفرد القيام شمذه العمليات السابقة 
إذا م يكن هناك باعث ودافع على السلوك. بمعيئ أن التعلم لا يتحقق 
إلا ف ظل ظروف وشروط نفسية تدفع الفرد لتعلم نموذج سلوكي 
معين. هذه الدافعية قد تكون بواعثها نفسية» أو محيطية» أو بيولوجية 
يجد الفرد نفسه في حضورها ‏ مدفوعا إلى إشباعها والتمكن منها. 

4 - عملية الانتباه تتأثر بالنموذج الملاحظ والظروف الى ريل 
بالفرد الملاحظ. فالانتباه تنحكم فيه العديد من الظروف والشروط 
الموضوعية والذاتية» حى يكون ذا فاعلية وتئرسخ النماذج السلوكية في 
ذهنية الفرد ويتأثر يما. فالفرد يدرك سلوك النموذج الملاحظ وحركاته 
والرموز الى يرسلهاء والسمات الى يتميز جماء وينتبه إليها انتباها دقيعًا. 
وتتلخص هله الخصائص 5 دفء العلاقة, والحاذبيةع وقوه المكانة 
الاجتماعية والعلمية والفنية» والشهرة» والمظاهر الفاتنة وغيرها... 
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.ا يصيبىف التشابه ْ السن والجنس والمستوىق الاقتصادي 
والااجتماعي دورا فى زيادة انتباه الفرد للنماذج السلو كية الى 
يلاحظهاء ويتأثر بما. فعادة ما يتأثر الأفراد بالذين هم قريبون منهم في 

كما تؤدي الظروف الي تحيط بالفرد دورا كبيرا في شد الانتباه 
وتدقيقه. إذ هذه الظروف تدفع الفرد للاهتمام بالأشياء الى لها علاقة 
بظروقف ومن ثم فلا ينتبه إلا للأشياء الى هي محل اهتمام منك ., فالغلاح 
إذا ما تحول في السوق فلا ينتبه إلا للأشياء الى هي محل اهتمام منه. 
وذات علاقة بالمحيط الذي يعيش فيه؛ وكذلك الأمر بالنسبة للأستاذ 
والرياضي وسيكدا.. 

5 - الترميز والإعادة يساعدان على عملية الاحتفاظ. كي يتم 
الاحتفاظ بالنماذج السلو كية الملاحظة يحب تر ميزها. وقد يكون هذا 
الترميز إما على مستوى التصور» ببناء تصور حول النماذج السلوكية 
اللغة» بأن يحوّل الإنسان النماذج السلوكية إلى رموز منظمة في شكل 
النموذج في ذهن الإنسان. لكن لتعزيز هذا التثبيت لابد من تكرار 
عملية عرض النموذجء وبالتالي تكرار الملاحظة لأن الشيء إذا تكرر 
تقرر. وتتم عملية الإعادة بعدة طرق مع المحافظة على صلب الموضوع 


وتجدر الإغارة إلى أت التزمير التفظي للنموذج اللاحظ هو 
أكثر أهمية وفاعلية ف الاحتفاظ وتخزين النماذج السل و كيةة و ايصير 
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الطرق في التعلم الاحتماعي. لأنه هو المسؤول على الاحتفاظ الطويل 
المدى للنماذج السلوكية الملتقطة عن طريق المعلومات البصرية. فهو 
يجعل المعلومات أكثر قابلية للتخزين» وأكثر مرونة وسهولة ف 
الاستدعاء. 

وبصفة عامة؛ فالنموذج السلوكى الذي يلاحظه الإنسان لا 
يستطيع تعلمه بسهولة؛ إلا إذا حوله إلى رموز لغوية منظمة» تؤدي 
معن معين يفهمه. وكذلك لا يتدعم احتفاظه في ذاكرة الفرد» إلا إذا 
حوّله إلى رموز لغوية منظمة تؤدي إلى معين معين يفهمه ويعيه. ويعزز 
هذا الاحتفاظ بالإعادة والتكرار للنموذج السلوكي» بحيث يمكن تنبيته 
ف ذاكرة الإنسان» وحفظه من التعرض للنسيان. كما أن الإعادة 
تمكن من زيادة إدراك الإنسان للنموذج السلوكى بشكل أعمق 
وأوضح. 

6 - معلومات الاستجابة في التعلم بالملاحظة تنقل من خلال 
التوضيح الملدي أو الكلمات أو الصور. قد ينقل الفرد المعلومات عن 
سلوك معين من خلال ملاحظته لنموذج يتحرك أمامه ف محيطه؛ يقوم 
بذلك السلوك. لأن الملاحظة للسلوك المحسم ماديا يسهل من عملية 
امخاكاة والتقليد وانتقال السلوك» على عكس ما إذا كان السلوك 
بجردا. ولذلك نلاحظ كيف لد الأطفال النماذج السلو كية الي 
يلاحظوفا في آبائهم أو في برامج تلفزيونية معينة. 

يضاف إلى ذلك دور بحسيم السلوك عن طريق الصور أو عن 
طريق التوضيح والبيان الكلامي. فيمكن تعلم الكثير من أنواع السلوك 
عن طريق الصور المعروضة على المحلات والصحف, لأا تعطي 
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للسلوك تحسيما مادياء أين يكون أقرب اللفرد من الأشياء غير 
احسوسة. 

أما بالنسبة للبيان الكلامي» فهو يشير إلى إقناع الفرد بالسلوك 
عن طريق التلقين وتزيينه بالكلمات والعبارات المؤثرة والمنمقة» وهذا 
ما يقوم به عاده الخطباء والصحفيون والمسرحيول... 

وتحدر الإشارة» إلى أن وسائل نقل المعلومات والنماذج 
السلوكية تختلف فيما بينها في درجة فعاليتها» وذلك وفق درجة نفاذها 
إلى عقل ووجدان الفرد المللاحظ. 

7- التعلم بالملاحظة مصدر رئيس للسلوك الخلاق. يتعرض 
الفرد الملاحظ إلى ملاحظة عدة نماذج سلوكية مختلفة» فيقوم بعملية 
ربط ما بين هذه النماذج ليستحدث سلوكا جديدا يختلف عن السلوك 
الأصلي» فهو .مثابة إبداع في السلوك. كأن يقوم الفرد الملاحظ برصد 
النقاط الإيجابية قي جميع النماذج السلو كية الملاحظة» ويربط فيما بينها 
ليحدث سلوكا جديدا. كما قد يكون السنلوك المعروض منبه ومثيرا 
للاجتهاد السلوكي؛ بحيث تدل على أنواع من السلوك الحديدة لم ينتبه 
إليها في البداية. وكلما تعددت الأشكال السلوكية المعروضة أمام 
الملاحظ» كلما زاد من احتمال إبداع الاستجابات السلوكية 
المستحدتة. 


تجربة باندورا: 

قام ألبرت باندورا بتجربة ليعرف ما إذا كان الفرد يتعلم عن 
طريق الملاحظة أم لا؟ وقد كان هدف التجربة الإحابة على سؤالين 
أفناهيت»: 
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هل يتعلم الأطفال السلوك العدواني من نموذج ما بعص 
النظر عما إذا كان هذا النموذج يتلقى مكافأة أو عقوبة؟ 

2 هل يحاكي الأطفال أو يعيدون تلقائيا الأعمال العدوانية 
مرات أكثر عندما يتلقى النموذج مكافأة ما لو أن النموذج يتلقفى 
العقاب؟ 

وق هله التجربة قام ألبرت باندورا بتحضير شريط فيذليو 
يصور رجلا بالغا يقوم بأربعة أنواع من الأعمال العدوانية على دمية في 
شكل بالغ القسوة. ويتلقى القائم بالأعمال العدوانية في نماية الفيلم 
افا كأ يقول له تنس . اند ؛ ""جيد أنت رجحل قويء أنت ت رجل 
ا 

وفي الوجه الثاني للفيلى توجند نفس الصورة ونفس المشهد». 
8 سرض اساي إل يكات بن ول بيعل اسن 
3 شا ""اسمع أن نت أيها الثور الكبير لو أمسكت بك وأنت تفعل 
ذلك العمل ثانية فسوف بوبه و 
تتراوح أعمارهم ما بين أربع سنوات إلى ست سنوات. وعرض على 
الجموعة الأولى شريط الفيلم أين يصور المشهد النموذج وهو يكافاً 
على أفعاله العدوانية. وعرض على المجموعة الثانية شريط الفيلم وهو 
يصور النموذج وهو يعاقب على سلوكه العدواني. 

م ترك 1 اجموعتين 2 عرفة واحدهة وترك معهم الدمية 
و أشياء عجر وراحم يرافب سلوك الأطفال دون معر فتهم به ويسجل 
المللااحظات على السلوك الذي يقومون به. 
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وأهم ملاحظة سجلها باندورا هى أن هناك اعتلاف بين 
المخموعتين في درجة عدوانية سلوكهم. فالجموعة الي شاهدت وججه 
الفيلم الذي يصور النموذج وهو يكافا على أفعاله العدوانية» كانت 
أكثر عدوانية من المجموعة الأخرى. وهذا يفسر أن الأطفال تعلموا 
السلوك العدوان من النموذج الذي شاهدوه في الفيلم عن طريق 
الملاحظة و انحا كاة والتقليد. 

والسؤال المطروح هو: هل تعبئ هذه النتيجة أن الأطفال الذين 
شاهدوا النموذج وهو يكافء قد تعلموا السلوك العدواني أكثر من 
الأطفال الذين شاهدوا النموذج وهو يعاقب؟ 

وللاجابة على هذا السؤاأ لء قام باندورا به بتقدم الخلوى للأطفال 
وطلب منهم أن يتذكروا وأن يمثلوا أكبر عدد ممكن من الأعمال الي 
كان النموذج يقوم يما. 

وعند أداء الأطفال هذا الطلب. احتفت الفوارق بين 
وض رعلا أير إل الدزر الذي تزع .نه تلكناة في قلي 
فأمعال المجموعة الأولى تعلموا السلوك العدوانىي لشعورهم بالأمن في 
العاقبة ولرغبتهم ف المكافأة. أما أطفال المجموعة الثانية احتفظوا مشهد 
الفيلم في ذاكرهم» لكنهم حبسوا أنفسهم عن القيام بنفس دور 
النموذج لاتقاء العقوبة وتنب النتائج السلبية الي يمكن أن تلحق بهم 
من جراء سلو كهم العدواني. 

وهذا ما يفسر إقدام بعض الناس على القيام بأفعال معينة 
وامتناع آخرين عن ذلك. فهم يختلفون في تقدير النتائج الإيجابية 
والسلبية لسلوكهم. وكذلك الأمر بالنسبة لاختلاف الناس في تعلم 
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بعض النماذج السلو كية دول الأخحرى» بالرغم من التعرض التساويي 
تشاهدقا وتلقيها. 


المفاهيم الأساسية للنظرية: 

نتمحور نظرية التعلم الااجتماعي لألبرت باندورا حول لاك 
مفاهيم أساسية هي : 

1 - العمليات الإبدالية: قال باندورا ""إن جميع الظواهر 
التعليمية الناجمة عن التجربة المباشرة يمكنها أن تحدث على أساس 
تبا دلي من لال مللاحظة سلوك الأخرين ونتائجه على الشخص 
0 أربي 1 

معن أن عملية اكتساب المهارات؛ أو نقل نماذج سلوكية 
وتقمصها تحدث عندما يشاهد الفرد نماذج سلوكية تتحرك في صورة 
أشخاص أمامهع ونتائج هذه الملااحظة على سلو كه الخاص. فالطيب 
الجراح لا يتعلم فن الجراحة إلا بعد أن يعاين مرات عديدة عمليات 
جراحية يقوم بما أطباء آخخرون أمامه. عندئذ يكتسب تحربة الجراحة. 
وكذلك الأمر بالنسبة لظاهرة العنف الي يهتم بها اجتمعء. يمكن 

2 - العملية المعر فية: بعد أهمية عنصر الملاحظطلة في التعلم 
الاجتماعيء تأت أتمية العنصر المعرئ: المتمثلة في الجاتب الرمزي الذي 
يعطيه الفرد للأشياء الي يلاحظها. بحيث أن التعل يحخدث عن طريق 
الوسيط المعرثي القائم على الاستدلال من الأحداث الخارجية. فالفرد 


([) مرجع سبق ذ كرد؛ ص: 164. 
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عندما يلاحظ سلوكا خارجيا معيناء يقوم ببناء هذه المعلومات البصرية 
في شكل رمزي يؤدي مععين معين» أو في شكل لغة تعبر عن فكرة. 
هذه العملية المعرفية تؤدي إلى تعلم ذلك السلوك المشاهد. وكذلك 
هذه العملية تسهل من عملية أخرى وهي استدعاء هذا السلوك من 
الذا كرة ف أي وقت شاء. 

3 - عمليات التنظيم الذايَ: يقول ألبرت باندورا: ""إن 
الأشخاص يستطيعون تنظيم سلوكهم إلى خد كبير عن طريق تصور 
النتائعج الى قد يبنونًا هم أنفسهم: كما يمكن تفسير الكثير من 
التغيرات المصاحبة لإجراءات الإشراط عن طريق عمليات التنظيم 
الذاي» وكشن عن طريق الرابلة بين للفين والاسيناةا .عق أن 
نيلوك الأقراة ابسن اهما للأحدات التروصة آبامهم وكاترهم ها 
واستجابتهم الالية إزاءهاء وإنما يتدحل الجانب المعرقي ليساعدهم على 
تنظيم سلوكهم تنظيما ذاتيا لا تظهر فيها آثار الاستجابة للأحداث 
الخارحية» وإنما يخضع سلوكهم لطبيعة النتائج الى يتصوروفاء أو 
يتوقعوهًا لسلو كهم» فهم يتصرفون وفقا للنتائج المتوقعة» وبالتالي 
يتجئبون السلوك الذي يعود بنتائج سلبية» ويتوحون السلوك الذي 
تصاحبه نتائج إيجابية. وهذا ما يفسر امحباس الأطفال الذين شاهدوا 
شريط الفيلم أين يعاقب النموذج عن القيام بالأفعال العدوانية لأنها 
تصاحبها نتائج سلبية بناء على ما شاهدوه في شريط الفيلم. 


(1) مرجع سبق ذ كرد 165. 
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القسم الثالث 


غماذج الإقضاع والتاثير 


نموذج التدفق ذو الخطوتين. 
نموذج نشر الابتكار. 
الدنموذج السيكولوجي. 
موذج الاعتماد. 

نموذج بركر وويزمات. 
نموذج روس. 

موذج ديفيد برلو. 

نموذج ولبر شرام. 


55 نموذج التدفق ذو الخطوتين 


الفكرة العامة هذا النموذج هي: أن وسائل الإعلام لا تتدفق 
مباشرة على الجمهور» وإنما تتدفق على مرحلتين. فهي تصل إلى قادة 
الرأي؛ 9 تتدفق عن طريقهم إلى الرأي العام. فتماده الرأي هم .ممثابة 
الواسطة بين وسائل الإعلام واللدمهور. 

ويرحع أصل هذا النموذج إلى الدراسة الى قام بما كل من 
لازارسفيلد بريسلون وغوديت (1940) على الانتخابات الرئاسية 
الأمريكية. وقد أجريت الدراسة على أساس أن وسائل الإعلام تؤثر في 
الجمهورء بناء على فكرة الحافز والاستجابة» لكن من خلال هذه 
الدراسة تثبين أن نمط الحافز والاستجابة غير كاف لتفسير كيفية تأثير 
وسائل الإعلام على الرأي العام. 

عتدعذن لا الباحثان إلى إدخال فرضية جديدة على البحث 
وهي: أن تدفق الرسائل الإعلامية على الرأي العام يكون على 
مرحلتين. وبعد الدراسة؛ تبين أن الرسائل الإعلامية تتدفق ابتداء على 
قادة الرأي» ثم تتدفق على الرأي العام. على اعتبار أن الناس لا يعيشون 

متفرقين ومنعزلين عن بعضهم البعضء» وإئما يعيشون ضمن جماعات 

صغيرة. وهذه الجماعات هي الى تعطي المعبن للرسائل الإعلامية 
المتدفقة؛ وتقوم بعملية صياغة جديدة أو تعديل وتنقيح لحاء ثم بعد ذلك 
تسمح للرسائل الإعلامية بالتدفق على جمهؤرها وفقا لتصورها. وبناء 
على ذلك يفترض هذا النمط أن حركة المعلومات تتدفق على 
مرحلتين: 
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| - من وسائل الإعلام إلى أفراد ذوي اطلاع حسن نسبيا 
بالواقع الاجتماعي: ويولون عناية مستمرة لوسائل الإعلام. 

2 - المرحلة الثانية من هؤلاء الأفراد ذوي الاطلاع الحسن إلى 
الأفراد الذين لديهم تعرض مباشر وبصورة أقل لوسائل الإعلام 
ويعتمدون على آخرين في الحصول على المعلومات. 

وقد ضمن لازارسفيلد وزميله نموذجه هذا بمجموعة من 
الفر ضيات: 

1 - إن الاستجابة ورد الفعل لرسالة وسائل الإعلام ليست 
مباشرة وفورية» بل غير مباشرة ومتأثرة يهذه الروابط الاجتماعية. 

2 إن النمط يشمل عمليتين: واحدة للاستقبال واللاهتمام, 
وواحدة للتجاوب على شكل قبول أو رفض للمؤثرء أو محاولة الإعلام 
والاستقبال لا تعادل الاستجابة ولا يعادل عدم الاسيتقتال عدم 
الاستجابة. 

3 .- الآ يتساوئى. كل . الأقراد قي مواجهة حملات وسائل 
الإعللام. بل لهم أدوار منتلفة ف عملية الإعلام, وأولئك الذين يعتمدكو ل 
أساسا على اتصالاهم باخرين باعتبارهم أدلاء. 

4 أضحاب الدور الأكثر نشاطا ( قادة الرأي) يتميزون 
باستخدام أكثر لوسائل الإعلام» وذوو مستوى اجتماعي أعلى؛ ووعى 
(دينيس ماكويل 1989) . 


(1) دينيس ما كويزء أغاط الإعلام لأغراض دراسة الاتصال الجماهيري. ترحمة: محمد حسن؛ تونس: 
المنفسة العردية للتربية و الثقافة والعلرم, 9 ص : 5. 
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ومن وججهة نظر هلا النموذج» تساهم وسائل الإعلام ِّ لسسع 
العالاقات الاجتماعية للمجتمع» وتتنافس مع المصادر الأخحرى للأفكار 
والمعرفة» والأيديولوجيا. 

. 12 . 

يرى كل من روجرز وشوماكر(1973) أن من بين الطرق 
الى تلجأ إليها وسائل الإعلاه الجماهيري لإقنا ع الجمهور بأفكار 
معينة» هي نشر الابتكارات والاكتشافات العلمية الجديدة حول 
موضوع معين. باعتبار أن الإنساك مولع بالتعر ف على الجديد؛ 
وسهولة الإقناع بالأفكار الجديدة» خاصة إذا كانت هذه الابتكارات 
الجديدة تستند على أسس علمية دقيقة. وتزيد مصداقية هذا النموذج 
أكثر لدى الطبقة المثقفة والمتعلمة, وذلك ليل هذه الفئة من الناس 5 

وينبئ هذا النموذج على افتراض مفاده أن هناك أربع خطوات 
واضحة على الأقل في عملية نشر الابتكار. 

1 المعرفة: يتعرض الفرد لإادراك بوجود الابتكار» ويتعرف 
على طريقة تبئ هذا الابتكار. يمعي أن البنية الإدراكية للفرد تتحصل 

31 الإقناع: وصي مراحلة متقدمة ونابحة عن تشبع الفرد 
بالمعلومات» بحيث يصل به الأمر إلى تكوين انحاه معين إزاء هذا الابتكار. 


(1) نفس المرجع السابق؛ صس: 20. 
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3 القراو: يقوم الفرد ‏ نتيجة تلقيه لتلك المعلومات حول 
الابتكار ‏ ببلورة الأفكار حول الابتكار الجديد لاتخاذ موقف معين 
إما يتبئ هذا الابتكار أو يرفضه. 

4 التصديق: تكاد تكون هذه هي المرحلة الأخيرة الى يلجأ 
إليها الفرد في البحث عن المؤيدات الي تعزز موقفه» وتقوي قراره نحو 
تب الابتكار. ويزود بنيته الإادرا كية بجموعة من الأدلة المنطقية المؤيدة 
لقراره. 


وبناء على ذلك» تقوم وسائل الإعلام بنشر الابتكار بين 
الجمهور» وفق طرق وآليات تسهل قبوله لديه. وأثناء عملية نشر 
الابتكار يفترض ظهور ثلاث مراحل. فهناك السوابق» والعملية؛ 
والعواقب. 

1 فالسوابق: تشير إلى الظروف امخحيطة بالحدث. ومميزات من 
يشا ركون فيه. فيمكن أن تكون الظروف مناسبة لتبئ الابتكار» كتلك 
النفروف الي تؤدي بالمزارعين إلى تغيير نوعية البذور وأساليب 
البذر عندما تكون الظروف الفلاحية مهيفة لذلك؛ كتعرض 
الفلاحين إلى نقص في إنتاجهم. أو أن يكون الأفراد الذين يتعرضون 
إلى الابتكار يميلون إلى التغيير» وحب الاطلاع على الجديد, والملل من 
الروتين. 

2 أما العملية: فهي تشير إلى الطريقة الي تتم عبرها تعلم 
أو تبن الابتكارهء أو بناء اتجاه إزاءها. فتبئئن الابتكار في معظم 
الأحيان. لا يتم دفعة واحدة؛ وإنما يتم عبر مراحل معينة ويتطلب 
وقتا معينا. 
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أما العواقب: فتشير إلى النتائج المترتبة عن تبي الابتكار. 

- أن 3 هناك حاجة للفصل بين الوظائف المحددة 
للمعرفة والإقناع والقرار والتصديق» الى ينبغي أن تحدث دائما كمذا 
ابلس : 

ويشير هذا النموذج إلى أن بدائل المتلقي تتوقف على المرحلة 
الأولى وهي مرحلة المعرفة. فتبئ الابتكار مثلا يتوقف على الصفات 
الشخخصية»؛ والخصائص الاجتماعية للفرد. ( دينيس اله 7 
9 ! 

وبصفة عامة؛ فإن هذا النموذج يعتمد على العامل الخارجي ف 
عملية الإقناع والتأثير» والذي يمكن أن يكون أكثر نفوذا على الفرد 
بحيث لا يجد مندوحة من تبئ ما يتعرض له من معلومات. خاصة إذا 
صادفت هذه الأفكار شخصا من النوعية المقصودة. كأن يكون مثمّفا 
أو متعلماء أو هو بحاجة ماسة إلى شيء جديد ينقذه من مشكلة ما 
يعانى منها. 


3- النموذج السيكولوجي 


نموذج كومستوك (1978) 7 تمت صياغته بعد الدراسة الي 
قام كما كومستوك وزعلاؤه ‏ ,آلا صقصعنه؟! , .5 ععقد0 ,0 عاءماودده© 
2 كتعطهجا 2 .وطدده© 136, (1978) حول تأئثيرات التلفاز على 


وام طن لوج فوا 21 
(2) نفس المر جم السابق») ص: 06. 
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السلوك الإنسانىي» خاصة فيما يتعلق بالسلوك العدواني» وكذلك كيف 
بمكن أن تحدث تأثيرات غير مقصودة للبرامج الترفيهية المعروضة في 
التلفاز. وبصفة عامة؛ فالنمط يشمل تأثيرات التلفاز على السلوك 
الإنساني السلبية أو الإيجابية. وذلك ما ضِمُنه كوموستوك وزملاؤه في 
كتايمم التلفزيون والسلوك الإنساني. ظ 

ويهدف هذا النموذج إلى معرفة كيفية حدوث التأثير على 
سلوك الفرد الذي يتعرض للبرامج التلفزيونية» وحدود التنبو به؟ 

ويقوم هذا النموذج على افتراض مفاده: أن التلفزيون ينبغي أن 
يعامل باعتباره مرادفا وظيفيا لأي تحربة أو تصرف أو مشاهدة فردية 
أخرى قد تكون لها عواقب بالنسبة للتعلم أو التصرف. 

ويفترض أن الفرد إذا ما شاهد عرضا تلفزيونيا» فإنه سيتعرض 
لعدة رسائل مرافقة لهذا العرض. فالرسالة ' الرئيسية هي المشهد 
المعروض» والرسائل الأخرى المرافقة هي درجة الإثارة وشدّ الانتباه: 
واللحاذبية» وإثارة الاهتمام» والدعوة إلى تقمص المشهد. 

وهذا المشهد يشترط توفر شروط معينة لأن يحظ باهتمام 
المشاهد» ويشد اهتمامه؛ ويثيره» ويدفعه إلى التشبث به. ومن هذه 
الشروطء أن يكون المشهد مهما وواقعيا وملبيا الحاجحة من حاجات 
الفرد النفسية. ويكذه الشروط يتوقع أن تزداد درجة الإثارة وشد 
الانتباه. .بمعيئ آخخرء أن يكون المشهد بارزاء وكلما كان كذلك كلما 
زاد من أهميته السيكولوجية بالنسبة للفرد. وتكاد تكون السمة البارزة 
والإئارة» شرطان ضروريان لتعلم النمط السلو كي المعروض في المشهد 
التلفزيوني. 
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ويضيف كموستوك وزملاؤه فكرة أخرى حول البدائل المتاحة 
في العرض التلفزيون وهي ما يسمى ب (البدائل السلوكية)» ويرون 
أنه كلما كانت البدائل السلوكية المعروضة مقلصة؛ كلما زاد احتمال 
زيادة إمكانية تبي السلوك المعروض. كما يصور كومستوك وزملاره 
هذا النموذج ف شكل عملية مكونة من عدة نقاط أساسية: 

1 فرذ.يشاهد عرضا تلفزيونيا لسلوك اجتماعي معين إلى 
جانب رسائل الإثارة المرافقة» والأشكال البديلة. 

2 احتمال وجود نية لتعلم وتطبيق السلوك المعروضء يتوقف 
على مماته البارزة و أثميته السيكو لو ججية بالنسبة للفرد. وكذلك مدى 
واقعية هذا السلوك المعروض ومصداقيته فى الحياة العادية» وماذا يمكن 
أن يترتب عليه من فوائد في حالة تبنيه. وبصفة عامة» تكمن أهمية 
السلوك المعروض ف مدى إشباعه لحاجة من حاجات الفرد المشاهد؛ 
واستجابته لرغباته؛ وملآه للفراغ الحاصل في شخصيته. يضاف إلى مة 
البروزء سممة أخرى 'مرتبطة يما وهي الحركة؛ واليَ هي بدورها مرتبطة 
بوسيلة التلفزيون» واليٍ تزيد من قوة جاذبية السلوك» وتعزز الإثارة 


فرك ., 


3- في هذا المستوى من النموذج» نستطيع القول أنه يتوقع 
الانتباه ولفت نظر المشاهد» إذ غالبا ما يهمل المشاهد الأقل حركة» 
والأقل إثارة في البرامج التلفزيونية المعروضة. 
للعرض» كأن يكون مضمون العرض مثير وبارز في حد ذاته. وتأن 
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كذلك من ظروف المشاهدة واستعداد المشاهد» بأن تكون الظضروف 
مواتية» وعَيَى للفرد نفسيا للإثارة إذا ما شاهد عرضا معيناء ويكون 
يتوفر على قابلية للمشاهدة. 

4 - وأخيراء يمكن أن يكون هناك تطبيق لنفس الحركة 
المعروضة للملاحظة» ويعود المشاهد إلى تحارب المشاهدة التالية في إطار 
ذهئ مختلف. ومع احتماللات متغيرة لسلوك مستقبلي( ماك كويل 
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هذه الخطوة الأخيرة تعتبر نتيجة للعمل التلفزيون المستهدف 
لسلوك الفرد قصد التأثير عليه» معبئ أنما النتيجة المتحصل عليها من 
عملية الإقناع والتأثير. فإذا ما توصل التلفزيون بالفرد إلى التأثير على 
سلوكه. وحمله على تقمص الأنماط السلوكية المعروضة عليه بشكل 
مجرتي أو كلي» فإنه يمكن الحكم على النموذج بالفعالية والنجاح. 
وإن كانت فعالية هذا النموذج مستمدة من الوسيلة ( التلفزيون) 
المطبق عبرهاء وليست منبعثة من ذاته. 


2777 نموذج الاأعدماد 


وسائل الإعلام ‏ ف تموذج بول روكايتش ودي فلير 8211 
تناء 211 22 ,تاعدعكاه# (  )1976‏ تأحذ الدور الأكبر في إحداث عملية 
الإقناع والتأثير. وهي المتغير الأساسي الذي يعتمد عليه المجتمع في 
سمويق أفكاره ومعلوماته. واتحاهاته, واعتقاداته. بل دعتير وسائل 


(1) نفس المر جع السابق؛» ص: 10. 
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الإعلام جزء من ححياة اجتمع لا عكنه الاستغناء عنها» فهي مصدره 
الرئيس في المعلومات: جمعاء وتسويقا. ومن ثم فالافتراض الذي يقوم 
عليه هذا النموذج هو: أن الجتمعات الحديثة يعتمد جمهورها على 
وسائل الإعلام كمصادر للمعلومات لتعلمه» ولمعرفة ما يدور حوله. 
وهذا الاعتماد على وسائل الإعلام يتوقف على بعض الشروط الهيكلية 
ف امجتمع, وال من بينها: 

2 الدرجة الي تتدحل فيها وسائل الإعلام في صنع القضايا 
الاجتماعية وتحليلها وتفسيرهاء والتأثير على بجريات الأحداث» 
والمسادمة الواقعية في بلورة وصنع وضع اجتماعي معين. 

5 شيكات وسائل الإعلام والدور الذي تو ديه يماه اجتمع؛ 
إلى درجة الوصول بامحتمع إلى اعتماده عليها في تعلمه وإدراكه لما 
يحري حوله؛ والاستعانة بها على تفسير وتحليل الظواهر الاجحتماعية. 
إضافة إلى إيجاد الحلول للمشاكل المطروحة؛ أو الاستعانة كما لحل 
مشا كله. 

ب - الأنظمة الاحتماعية وما تتميز به هذه الأنظمة من مرونة 
وثبات» وح ركية أو استقرار» وجمود أو القابلية للتغيير. 

3 5-5 الجماهير المكتمدة على وسائل الإعلام كمصادر 
للمعلومات والتعلم»؛ وفهم وإدراك ما يدور حوها. واعتقاد الجماهير أن 


111 


وسائل الإعلام أصبحت جزءا لا يتجزأ من حياة المجتمع؛ وتعتمد عليها 
في أغلب الأوقات وفى مختلف النحالات. 

د - ومكن إضافة عنصر رابع الذي هو ,كثابة نتيجة لتفاعل 
هذه المتغيرات الثلانة مع بعضها البعضء والذي يتمثل في الإثارة الناجمة 
عن عملية الإقناع والتأثير نتيجة لاعتماد المجتمع على وسائل الإعلام. 

ويككن تصنيف هذه الاثارة ‏ في النقاط التالية: 

1 - الإثارة الإدرا كية: وتتضمن المظاهر التالية: 

- رفع الالتباس والغموض عن القضايا والمواضيع المطروحة 

- تكوين الاتحاهات وتعديلها أو تغييرها. 

- وضع البرامج ج التربوية أو الترفيهية أو غيرها. 

- التوسع قْ طرق اكتساب ثقة الناس. 

١‏ قر القيم وتفسيرهاء وإعادة تصفيتها وتحديدها. 

الإثارة العأثيرية: وتتمثل في النقاط التالية : 

- إنشاء النوف أو القلق. 

- زيادة أو فض الروح المعنوية. 

ج - الإثارة السلوكية: وتتضمن المظاهر التالية: 

العتشيظ ١‏ و التعطيل لسلوك معين. 

- تشخيل .15 تعقيد قضية معينة» أو حلها والمساهمة في توضيحها. 

- الوصول إلى استراتيجيات للعمل أو توفيرها. 

- إحداث السلوك المثير» والرغبة في تفضيل الغير ومساعدته. 
ونحدمة امجتمعء كالتبرع بالمال للمشروعات الخيرية. 
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وبمكن التذكير بأن العناصر الثلاثة للنموذج» هي وسائل 
الإعلام؛ والنظام الاجتماعي» وابتمهور. وهي عناصر مترابطة فيما 
بينهاء وكل منها يخدم الآخرء على الرغم من أنها تختلف من بحتمع لآخر. 

فالنظام الاجتماعي يكون مرن ار ف المختمعات المتقدمة منه 
في المجتمعات النامية. ويمكن أن يكون في بعض المجتمعات ثابتاء أو كر 
بأزمة مؤقتة؛ أو يتعرض لعملية تغيير سريعة واقلاية راديكالية ف 
القيم. بحيث تتعرض منظومة قيم الجتمع إما لتعزيز بعضها وتغيير , 
بعضها الآخرء أو إلغاء بعض القيم وتثبيت قيم جديدة مكاها. وكل 
هذه التفاعلات المتحركة تحتاج إلى المعلومات وتحث على إعطائها 

أما بالنسبة للجمهور» فإن فاته الاجتماعية يختلف مستواها من 
حيث استفادمًا من وسائل الإعلام واعتمادها عليها. وعموما فإنه 
سيكون للصفوة والنخبة سيطرة أكثر على وسائل الإعلام وتزداد 
حاجتها إلى وسائل الإعلام واعتمادها عليها. بينما يقل اعتماد الفئات 
الاجتماعية الأقل شأنا على وسائل الإعلام وتضعف الحاجة إليها. 

أما بالنسبة لوسائل الإعلام؛ فهى تختلف من حيث الكم 

والنوع والثقة بماء والفعالية ثي التأثير وتفاعل الجمهور معها. كما أنها 

تختلف من حيث سهولة انسيابما إلى اجتمع والوصول إلى اللجمهور 
أينما كان» والتنقل معه حيثما شاء. وسلطة وسائل الإعلام وحيويتها 
وفعاليتها مرتبطة مباشرة بمذه الشروط. فدور التلفزيون ومستوى 
تأثيره» ونوعية حدماته» يختلف بشكل كبير عن المذياع أو الصحيفة.. 
(دينيس ماك كويل 9 . 


(1) فس المرججع السابق: ص : 0. 
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5 تموذج توكر وويزماد (1967) 


وفمَا لنظرة بركر وويزمان صوصوز/لا .0 2# معايدظ ..[آ 
1967 يتأئر الفرد .ممنبهات داخلية وأخرى حارجية. وتتعلق 
المنبهات الداخلية بالجاف السيكو لوجي والفزيولوجي والوجداني 
للإنسان» مثل الجوع والقلق والنوف والحب...أما المنبهات الخارجية 
فهي تتعلق بالطروف المتوفرة في الميط الخارجي الذي يعيش فيه 
الإنسان» واليَ قد تبدو فرصا لإشباع الحاجات؛ كالأفراد الذين يرتبط 
حفية لاشعورية» وال تؤثر في الإنسان دون أن يشعر بذلك بطريقة 
مباشرة» كعدم الميل إلى إنسان كانت له سابقة سيئة معه؛ أو الموسيقى 
المرافقة للمشاهد التلفزيونية المعروضة ف وسائل الإعلام. 

فيستقبل الفرد هذه المنبهات في شكل نبضات عصبية تنقل إلى 
العقل» ثم يختار العقل بعض النبهات ويفكر فيهاء وعند اتخاذ القرار 
تكون هناك عملية تمييز وإعادة تجميع للمنبهات الى تم احتيارها سابقا. 
معيئن لدى الفرد. وبعد هذه العملية يقوم الفرد بفك كود رموز ‏ 
المنبهات الي تم تمييزهاء ثم يقوم بدوره بتحويلها وبنائها في شكل رموز 
فكرية. فمثلا إذا كنت تنتظر زميلا لك في مممهى» فإن حواسك 


(1) جيهان أحمد رشين؛ الأسس العلمية لنظريات الإعلام. دار الفكر العربي: دون ذكر مكان النشرء 
5] ص: 94. 
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الفاخرة, ضجيج المارة» تطاير دخان المدحنين» رائحة القهوة, ضجيج 
القاعدين ثي المقهى» حرارة الجو. وعند تلقيك لكل هذه المنبهات» 
يقوم العقل بتجميعهاء وتمييزها واحتيار الأهم منهاء ثم تتم عملية 
التفكير والتخطيط والترتيب للأفكار. في هذه المرحلة تتم إعادة ربط 
الدلالات الي تصل إليك بالمعرفة والخبرة السابقة» ثم يتم تجميع وتقييم 
المعلومات الي لما علاقة أو صلة بالمسألة الى همك. وتقوم بإعداد 
رسالة لإرساها ( تحويل الكود إلى رموز فكرية) وقد تتمثل في طلب 
فنجان قهوة من صاحب المقهى. وهذا مثال لتبسيط أفكار هذا 
النموذج. ويمكن للإنسان أن يسحبها على جميع الأمثلة والنماذج 
السلوكية: الأخرى. وهذه المرحلة الأخيرة» هي التعبير المادي عن 
العملية الي حدثت», وتحولت إلى سلوك فعلي يقوم به الفرد» وهو 
ظلب قتجان قهوة. 

الشق الأجير من نموذج بركر وويزمان يتعلق برجع الصدى أو 
التأثير المرتد. ويظهر في هذه الحالة في شكل استماع الفرد لنفسه. 
ومحاولة تقيبم سلوكه بشكل ذاتي. وهو قسمان: خارجي وداخلي. 

فالتأثير المرتد الخارجى هو ذلك اللجزء من الرسالة الذي 
يستطيع الفرد أن يسمعه؛ تحمله إليه الموحات الموائية ( أي يسمع نفسه 
وهم يتحدث).. 

أما التأثير المرتد الداخلى» فهو شعور الفرد بسلوكه. ويساعده 
على تعديل رسالته وتقويمها وتحسينهاء وتنقيحها وحى تصحيحها من 
الأطاء الي تظهر فيها. وهذا النموذج يصنف ضمن ثماذج الاتصال 
الفردي. 
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تم عملية الإقناع والتأثير عبر مجموعة من الخخطوات والمراخل 
الي تشكل مضمون نموذج روس. 

فالمرحلة الأولى: يتم فيها بجميع المعلومات والتجارب 
والخبرات لدى المرسل» ويقوم بتنظيمها وتصفيفها حى تضح فكرة 
منطقية ومقبولة» عندئذ يقوم بتحويلها ف شكل رسالة ليرسلها إلى 
تهنا : 


المرحلة الثانية: تكمن فى أهمية الوسيلة لنقل الرسالة وضرورقا 
لإحداث عملية الإقناع والتأثير. وتختلف أدمية وفعالية الرسالة من 
موضوع لآخر» ومن ظرف زمان ومكاني لآخر.. ومن ثم اختيار 
نوعية الرسالة تنطوي على دقة بالغة الأهمية» حي تحقق الرسالة هدفها. 

المرحلة الغالفة: وتكون على مستوى المستقبل الذي يتلقى 
الرسالة» ويشوم بالاستجابة لما عن طريق إحداث عملية بناء -جدينة 
للرسالة الأصلية المتلقاة. وذلك وفقا للمعطيات السيكولوجية والمعرفية 
والمخيطية المتوفرة لديه. وكل هذه العناصر تتدخل لتعطى فهما معيناء أو 
معن معينا للرسالة» قد يختلف بعض الشىء عن الرسالة الأصلية. 

المرحلة الرابعة: وتتمثل في الآثار المترتبة عن تلقى الرسالة مسن 
الصدى هو المعيار أو الميز ان الذي يعتمده المرسل ف تقييم أدائه وعتوى 
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وتندخل عناصر أحرى لوضع أو بناء رسالة المرسل» كالظرف 
الذي يحيط بالمرسل. والذي يتدخل كمؤثر يحدد المعى الفعلى للفكرة. 
ويتضمن عنصر الظرف معرفة المرسل الأفكار الى تقدمها المعلومات, 
وبحخربته السابقة» مع تلك المعلومات» ومشاعره واتحاهاته وعواطفه في 
وقت الإرسال. 

ويؤكد روس في نموذحه عن فكرة فك الكود لدى المتلقي. 
وال تعبئ أن المتلقى عند تلقيه للرسالة الإقناعية» يقوم بعملية تفكيك 
لرموزهاء وثمييزها وتفسيرها. ويختار الأشياء الى تتفق مع ثقافقته 
و كذلك الحاجحات الى يريد إشباعها. والثقافة هنا تعمل كذلك 
كمؤثر يحدد المعئ الفعلى للرسالة. وتتكون الثقافة من معرفة المتلققفي 
لمعلومات الرسالة؛ ومن تخاربه السابقة مع تلك المعلومات» ومن 
مشاعره واتحاهاته. 

وضمن روس في نموذحه كذلك الرموز والكود وترتيب 
المعلومات والصوت. ويطلق على كل هذه العناصرء المناخ العام للحالة 
أو الظرف الاتصالي (رشى احمد جيهان 1976) . 

وبصفة عامة» يؤكد روس في نموذجه على أن هناك شروطا 
أساسية يجب أن تتوفر» ويكون لها الدور الأساس في حدوث عملية 
الإقناع والتأثير. وهذه الشروط هي: كمية المعلومات المتوفرة لدى 
المرسل» وكذلك الظرف امحيط بالعملية» وعملية تحويل الرسالة إلى 
أفكار» وتفكيك الكود ورموز الرسالة. وأخيرا دور اتحاهات المتلقفي 


(1) نفس المر جع السابق» ص: 96. 
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ومشاعره وبنيته السيكولوجية ونوعية استجابته لرسالة المرسل. وهذه 
العناصر هي الي تحدد مستقبل عملية الإقناع والتأثير بالنج اح أو 
الفشل. 


7 نموذج ديفيد برلو 1960) 


او 0 2 


ضمن ديفيد برلو نموذجه في كتابه: ""عملية الاتصال"" » وقد 
صنفه ضمن تماذج الاتصال الثنائي الى تتم بين فردين. ويقوم هذا 
النموذج على افتراض مؤداه: أن الفرد يجب أن يفهم السلوك البشري 
حىّ يستطيع أن يحلل عملية الاتصال. ويفترض ديفيد برلو أن عملية 
الإقناع والتأثير تتحكم فيها أربعة متغير ات أساسية نوردها كما يلى : 

أ- المصدر: وهو الذي يقوم بعملية الاتصال ويكون نقطة 
بدايتها. وأداؤه للعملية الإقناعية يتطلب جملة من الشروط نلخصها فى 
النقاط التالية: 

1 - المهارات الاتصالية للمصدر: وال تتلخص ف وضع 
الفكرة اليّ يراد إيصاهها في كود عن طريق الكتابة أو الكلام» ثم فك 
الكود عن طريق القراءة أو الاستماع, وأخيرا مهارة الهفدرة على 
التفكير ووزن الأمور وحسن تقييمها. ظ 

2 - انجاهات المصدر: وال بمكن تبويبها إلى اتجحاهات المصدر 
نحو نفسه» وذلك إما بالإيجابية أو السلبية. فإذا كان اتحاه المصدر نحو 


(1) نفس المرجع السابق؛ ص: 129. 
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ذاته سلبيا فإن هذا الأمر يشكل صعوبة كبيرة أمام عملية الإقناع 
والتأثير» ويجعل منها عملية فاشلة. أما إذا كان اتحاهه نحو ذاته إيجابياء 
فهذا يعزز ويقوي من حظوظ بحاح العملية» ويقوي الثثقة في نفس 
المصدر ويتعدى حن إلى تقييم الرسالة الى يبنيها ويرسلها. 

وكذلك هناك اتحاه المصدر نحو الموضوعء؛ ويتعلق ذلك .تمدى 
قناعة المصدر موضوعه» وتأكده ثما يقوله وثقته به. فإذا كان المصدر 
شديد التمسك بالموضوع الذي يطرحه؛ فإن ذلك ينعكس على 
سلوكه أثناء عملية الإقناع. وذلك من حلال المقابرة في الإققاع 
والتفسير والتوضيح والدفاع والمرافعة والمنافحة؛ وتكرار العملية عدة 
مرات دون كلل. 

بمعيى آخرء أن المصدر لا يستطيع أن يوصل رسالته والإقناع يما 
دون أن يؤمن كاء. أو يكون متحمسا ها ويحبها ويتشبث بّا. ولههذا 
السبب ترفض كثير من الشركات تعيين أي أفراد في وظيفة بائع ما لم 
تتأكد من أن ذلك الفرد يؤمن بالسلعة الي سيقوم ببيعهاء واتجااهه 
حوها إتجابي. 

وأخيرا اتجاه المصدر نحو المتلقي: وهذا العامل يؤثر على قدرة 
وفعالية المصدر في اتصاله بالمتلقي وتبليغه للرسالة الإقناعية» و كذلك 
يحدد نوعية علاقة المتلقين بالمصدر. 

فمكلاة حيئما يدرك القراء أو الستبعون أن الكائب أو 
المتحدث يحبهم فعلاء فهذا يؤدي بمم إلى أن يكونوا أقل انتقادا 
لرسالته ويزداد احتمال قبوهم لما سيقوله لهم. 5 على . ذلك يداد 

حب المتلقين للمصدر ومتابعة رسائله. ظ 
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3 - مستوى معرفة المصدر: من الواضح أن ف أية عملية 
إقناعية» فاقد الشىء لا يعطيه. وعدم معرفة المصدر مموضوعه؛ أو قلة 
اطلاعه عليه يجعله غير قادر على الإقناع. ولذا تطلب في القائم على 
الإقناع والتأثير الناجح, المعرفة اليدة بالملوضوغ؛ وسعة اطلاعه على ما 
يريد إرساله. ويتوفر على الأدلة الكافية حول صحة ومصداقية 
الموضوع؛ وطرق ووسائل توصيل الموضوع؛ وآليات الإقناع الي توفر 
عليه الجهد وعدم الرفض من قبل المستقبلين. 

4 - النظام الاجتماعي والثقاني الذي يحيط بالمصدر: وخاصة 
نظام القيم السائد والعلاقات الاجتماعية. فالقائم بعملية الإفتساع 
والتأثبر يتأثر.كركزه ف النظام الاجتماعي والثقائ: ومكانته في ذلك 
النظامء والأدوار الى يؤديهاء ونوعية التقدير الاجتماعى الذي يتلقاه. 
والوضع الاجتماعي والاقتصادي له. إضافة إلى المعتقدات الدينية, 
والقيم الثقافية الي يتوفر عليهاء ونوعية التكوين العلمي والاجتماعي 
والثقافي الذي تلقاه في حياته. كل هذه العناصر تتدحل في عمل القائم 
بعملية الإقناع والتأثير. وتنعكس شخصيته على الآليات الى يتبناها ف 
العملية» وكذلك في نوعية الأفكار الى يضِمُّنها رسالته» ونمط ترتييه 
للأفكار» ومستوى وضوحهاء وموضوعيتهاء وقابليتها للإقناع يماء 
ومدى مرونتها ومصداقيتها في اججتمع الموجهة إليه. 

ب - المتلقي: المتغير الثاني في نموذج ديفيد برلو هو الشخص 
الذي يستقبل الرسالة» ويقوم بعملية فك كود الرسالة. وتتدخل نفس 
العناصر الى ذكرقا في المصدر سابقا أثناء فك كود الرسالة من قبل 
المستقبل: وكذا الموقق الذى يتتحد إزاء الرسإلة المحلقاة. 
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ج - الرسالة: المتغير الثالث في نموذج ديفيد برلو هو 
الرسالة. وهناك ثلاثة عناصر يجب أن تؤوخحذ بعين الاعتبار في الرسالة 
وهى. 

- كود الرسالة: وهو مجموعة الرموز الى إذا وضعناها ف 
ترتيب هعين يصبح لما معي عند المتلقي. فأي لغة هي كود ما دامست 
يما بجموعة من العناصرء ومجموعة من الأساليب لجمع تلك العناصر في 
تكوين له معي معين. 

- مضمون الرسالة: يمكن تعريف مضمون الرسالة بأنه مادة 
الرسالة الى اختارها المصدر لتعبر عن أهدافه. فمضمون الرسالة هو 
العبارات الى تقال أو المعلومات الى تقدم» والاستجابات الى تخرج ما 
والأحكام الي نقترحها( أحمد رشي جيهان 016 . 

وبصفة عامة» فالمضمون هو مبئ الرسالة» يحمل جملة مفيدة - 
ومعلومة مهمة. 

- معالججة الرسالة: تشير معالحة الرسالة إلى سلوك المصدر إزاء 
الرسالة الى يب مضموفاء والآليات الى يقع عليها اختياره في إرسال 
الرسالة» والأبواب الى يدخحل بما إلى المستقبلين. وكذلك نوعية 
المضمون الذي يعطيه للرسالة» هل يكون في شكل معلومة؟ أو يعطي 
دليلا يثبت به صحة رأي معنن؟ وبصفة عامة» يمكن تحديد معالحة 
الرسالة في أنها تلك القرارات الى يتحذها القائم بالإقناع في احتياره 
وترتيبه لكل من الكود والمضمون. 


سس 1 
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د - الوسيلة: المتغير الأخير في نموذج برلو ديفيد هو القناة الى 
يتم عبرها نقل الرسالة» من المصدر إلى المستقبل (رشى أحمد جيهان 
06)). 

وتختلف وسيلة عملية الإقناع من موضوع لآخرء ومن مصدر 
لآخر. كما يخضع انختيار الوسيلة إلى مهارة المصدر وبحربته في الإقناع» 
ومعرفته وعلمه بطرق وآليات الإقناع. وكذلك خبرته بالوسائل الفعالة 
في الإقناع. فلا شك أن هناك بعض القائمين بالإقناع أنمح من غيرهم 
5 إفنا ع الآخرين» وذلك يرجع لعدة عوامل من بينها الوسائل الب 
يبنونا في العملية. كما أن وسائل الإعلام الجماهيري تختلف من حيث 
الفعالية» فالتلفاز يكاد يكون الوسيلة الأكثر فعالية وتأثيرا في الجمهور 
من غيرها في هذا القرن. 


8- نموذج ولبر شرام 
عرض ولبر شرام نموذجه في كتابه ""كيف يعمل الاتصال"" . 
وأراد أن يبين الطريقة الى تتم بما عملية الإقناع والتأثير» و كيف ينقل 
الأفراد أفكارهم إلى الآخرين ويقنعوفهم يماء وكيف يحول الأفراد 
مشاعرهم واتحاهاهم من مستوى الذات إلى أذهان وذوات الآخرين؟ 
فهو يرى أن هناك مصدر ويجانبه عملية وضع الفكرة في كود وهناك 
مستقبل ويجانيه عملية فك الكود, 


(1) نفس المرجع السابق. ص: 171. 


12 


فالعملية تبدأ بوجود مصدر مبادر بالقيام بالعملية. فهو يقوم 
بتنظيم الأفكار الى يريد نقلها إلى الآخرين وترتيبها بحيث تؤدي معى 
يفهمه الناس» وهذا ما يسمى بوضع الفكرة ف كود. لأنه لا يمكن نقل 
الصورة الى في عقولناء أو انطباعات مشاعرنا إلى الآخرين دون تنظيم 
وتنميح وترتيب. 

وق هذه المرحلة تبى الرسالة» وترسل إلى المستقبل. .ممعي يجب 
توفر عنصر دور المستقبل الذي يقوم بفك كود الرسالة وتفسير 
رموزها حي يفهم مضمون الرسالة. وطبعا في هذه الحالة؛ تتدخل 
معرفة المستقبل وبحربته وحبرته في فك كود الرسالة وتحليل رموزها 
حى يستطيع ألا تحب لاعناها: 

لكن السؤال المطروح هو: هل تتدخل شخصية المستقبل ف 
تحريف الرسالة» أم أنها تتضح ف ذهنه كما هي واض حة في ذهمن 
المصدر؟ أم يقوم المستقبل بإعطاء لها تفسير ومعئ على حسب ما 
يرغب فيه؛ أو وفق ما يشبع به حاجة من حاجاته النفسية؟ 

فولبر شرام» يرى في نموذجه أن هناك فردين يتصلان؛ والواصلة 
بينهما هي.الرسالة؛ واليَ هي عبارة عن مجموعة من الإشارات والرموز 
المنظمة تؤدي معيئن معين لكل منهما. و كلما تشابه إطارهما الدلالي 
كلما زاد احتمال أن تعين الرسالة نفس الشيء عند كل منهما. عمعحفى 
أن تتدحل عوامل مشتركة بين الطرفين» تحعل من الرسالة تؤدي معى 
واحد لديهاء وكل منهما يفهم عن الآخر المعى الذي يقصده. 

ويرى ولبر شرام في نموذجه الاتصالي» أن اختيار المستقبل 
الرسالة إقناعية معينة» تتوقف على مدى الجزاءٍ الذي سيتحصل عليه من 
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ورائهاء أو مدى العقاب والأذى الذي سيتجنبه من اختياره لرسالة 
معينة مقسوما على مقدار الجهد المطلوب منه. 

فإذا أراد القائم بالاتصال أن يختار المتلقي رسالتهء عليه أن يقلل 
من الحهد الذي تستدعيه رسالته من المستقبل لكي يدركها أو يفهمها 
ويفسرها ويفك كودها. فكلما ارتفع مقدار هذا الجهد ف فهم 
الرسالة» كلما زاد احتمال تحنب المستقبل التعرض للرسالة. اللهم إلا 
إذا زاد المرسل من نسبة الجزاء الذي يترتب عن التعرض للماء كأن 
تكون الرسالة مهمة للمستقبل» تزوده تمعلومات؛ أو تشبع حاجاته؛ أو 
تحيبه على أسئلة صعبة مطروحة عليه؛ أو تكون على مستوى عال من 
المعرفة والتنظيم والتشويق ( أحمد رشى ججيهان 6 

ومن الأمثلة على ذلكء؛ الجهد الذي يتطلبه التقاط البرامج 
الأجنبية عبر القنوات الإذاعية» والتشويش الذي تتعرض له هذه البرامج 
بحيث تستدعى من المتلقى أن يبذل جهدا في فهم الرسائل» والصبر 
على التشويش مقابل نوعية البرامج والأخبار. الملتقطة, المتمثلة في أخبار 
جحديدة» وبرامج مثيرة؛ ومعلومات علمية... 

ومن ثم أصبحت عملية التشويش على الإذاعات الأجنبية عملية 
ميؤوس منهاء لأن البرامج المعروضة ف مثل هذه القنوات أنفع وأفضل 
من مثيلتها المعروضة في القنوات اتحلية. 

والمثال الآخرء هو ما لحق بالسينما من خسائر من جراء 
اكتشاف التلفاز. إذ الذهاب إلى السينما يحتاج من الإنسان جهدا 


(1) نفس المرجع السابق» ص: 173, 
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ومالا ووقتا كبيراء في حين يمكن للفرد أن يشاهد برامج متعلذه وهو 
أهمية للرسالة؛ ولا لأداة نقلهاء ولا للتأثير الرجعى للرسالة. 


125 


القسم الرابع 
تقنياات الإقناع والتاثير 

تقبية القدم في الياب. 

تقنية اجاملة. 

تقنية البرهان الاجتماعي. 

تقنية اللص الصديق. 

تقنية الإذعان الموجه. 

تقنية الندرة. 

تقنية غسل الأدمغة. 

تقنية لعب الأدوار. 

تقنية فخ الاطراد والالتزام. 

تقنية اللإشراط التنفيري. 

تقنية إشباع المنبه. 

تقنية الجماعة. 

تقنية الانفعال العقلاني. 

تقنية التطمين العدريجي. 


سنعتمد في هذا الفصل على تقنيات روبرت شيالديئ في الإقناع 
والتأثير»مع إضافة التقنيات الى نحدث عنها علماء النفس الاجتماعي 
وَعلمَاء النقسن الخيادي: 


تققشسة النمذحة 


هذه التقنية مستمدة من نظرية التعلم الاجتماعي الى هي يمثاية 
لخلفية النظرية لما. وتقنية النموذج تستند على افقراض مفاده. أن 
الإنسان قادر على التعلم عن طريق ملاحظة سلوك الآخرين,؛ 
والمعروض عليه في شكل نماذج معينة» ويعطى الفرد فرصة ملاحظة 
هده النماذج» ويطلب 01006 نفس السلوك النموذجي الذي لاحظهع 
معن لي منه إعادة إنتاج السلوك الذي لاحظه من جديد (ولويس 
كامل مليكة 1994) . 


ويمكن عن طريق هذه التقنية» تغيير السلوك أو تعديله؛ أو 
إحداث تعلم سلوكي أو معرثي جديد» ويتم كل ذلك عن طريق 
الملاحظة. .معن أن الفرد يلاحظ النموذجء ثم يقوم بعملية نقل لأنواع 
السلوك الى وقعت منه موقع الإعجاب»؛ ثم يحاول أن يقوم بعملية 
تقمص وجداني وسلوكي لتلك النماذج السلوكية الي لاحظها. وير كز 
اهتمامه على الجوانب الى تشبع حاجة من الحاجات النفسية الى يعاني 
من فر فيها. ظ 


([1) لويس كامل 7 العلاج السلوكي وتعديل السلوك. الطبعة الثانية: 1994؛ دون ذكر مكان 
النشر ولا الناشر؛ ص: 103. 
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وقد أورد لويس كامل مليكة (1994) بعض الأمثلة الي تبين 
مدى فعالية هذه التقنية في تعديل السلوك» وتغيير الاتحاهات. فقد 
استطاع أو كونر أن يغير سلوك الانزواء الاجتماعي لدى أطفال دور 
الحضانة» إلى سلوك فيه قدر كبير من التفاعل الاجتماعي عن طريق 
عرض فيلم يظهر تفاعلات اجتماعية نشطة وإيجابية بين الأطفال ف 
الوقت الذي تؤكد فيه صورة الفيلم على السلوك الاجتماعي المناسب 
للنماذج. فهذا الشريط يحتوي على نماذج جذابة» جعلت من الأطفال 
المملاحظين لماء يقومون بتقمص تلك النماذج السلوكية المعروضة. 
وبالتالي ينتقلون هن السلوك المنطوي إلى السلوك الاجتماعي النشطء 
المتسم بقدر أكبر من التفاعل والاتصال والاحتكاك الاجتماعي. 

ولا يقتصر الأمر على أطفال الحضانة فحسبء وإنما يمد إلى 
جنيع مستويات النمو الاجتماعى للإنسان. فالراشدون الذين يغانون 
من سلوك اجتماعي مضاد للمجتمع؛ أو من سوء التكيف الاجحتماعي؛ 
يكن مساعد هم عن طريق تطبيق آاليات هذه التقنية ل كسام السلوك 
المناسب» أو جعلهم يتصرفون وفق الأهداف الي نريدها. فمثلا قد 
أمكن تغيير سلوك سائقى السيارات» نحو مساعدة السائقين الآخرين الذين 
تعطلت سياراقو على الطريق» أو يحتاحون مساعدة لتغيير عجلة السيارة. 

طبعا هذه التقنية موجهة أساسا لتنمية السلوك السوي لدى 
الفرد» أو تعديل السلوك اللاجتماعي .إلا أنه وبحكن أن هذه التقنية 
قانون عام وبجرد يجب الانتباه إلى أن الفرد يمكن أن يتعلم من 
النموذج السلوك المضاد للمجتمع؛ كتعلم العنف وممارسة الجريمة عن 
طريق وسائل الإعلام. فقد أقر الكثير ممن ارتكبوا جرائم عنف, أنهم 
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تعلموا ذلك عن طريق أفلام العنف المعروضة على شاشات شبكات 
التلفزيون. 

ويرى لفون 'فيقلور سه + أنه إذا أركنا إستقاط أفكان كفني 
النمذجة على وسائل الإعلام) يمكن ان نتبع بجموعة من المراحل: 

1 بلاحط ين أفراد مور المستمعين»ع أو المشاهدين؛ أو 
القراء. 1ن الأشخاص (النموذج) يتبكر ل َّ مموذج للتصير قب 8 
اختوى الإعلامي. 

2 - يتعرف الملاحظ على النموذج. ويتمائل معه أي يعتقد أنه 
يشبه النموذجء أو يريد أن يكون مثل النموذجء أو يرى أن النموذج 
جحدايا وججحديرا بأن يقلده. 

3 - بعد ذلك يدرك الملاحظ وهو واع أو يصل إلى استنتاج 
بدون وعى» أن هذا السلوك سوف يؤدي إلى نتائج مرغوب فيها إذا 
ما قلده فى موقف معين. بمعئ أخرء أن الملاحظ إذا تعرض لوقف 
مشابه لما شاهده. يعتقد أن هناك تلاؤم ومناسبة بين السلوك المشاهد 
التقنية النهائية. 

4 - المرحلة الرابعة هي مكملة للمرحلة الثالئة» بحيث أن الملاحظ 
من السلوك الذي اقتنع به كوسيلة للاستجابة لهذا الموقف. 


(!) ملفين ل. ديثلير وساندرابول روكيتدش. نظريات وسائل الإعلام. ترجمة: كمال عبد الرؤوف: 
القاهرة: الدار الدولية للنشر والتوزيع: سن؟ 303-302 :كدت در تاريخ النشر, 
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5 - ف حالة تبئ الملاحظ لذلك السلوك في مواجهة موقف 
التأثير» تحدث حالة اليه بالرضا أو الراحة النفسية» أو المكافأة. 
لأن الموقف ككل هو إشباع لحاجة نفسية لدى الفرد» والى .مقتضاه 
انتقى الملاحظ سلو كا معينا من النموذجء ووظفه في موقف معين. 
ويهذا الشكل تتكون الرابطة بين هذه المؤثرات والاستجابة االمستو حاة 
من النموذج؛ ويزداد تدعيمها. 

6 - وأخيراء يتدعم استعمال الفرد للسلوك الملاحظ فى المواقف 
المواجهة, كلما كان هناك دعم إيجابي من امحيط لهذا السلوك. .عمعميئن 
آخرء كلما لقى هذا السلوك تأييدا من أفراد المحيط القائم في شكل 
مدح وإعجاب ورضاء كلما أدى ذلك إلى تعزيز وتدعيم السلوك 
م يفف وبالتالي ثبات الفرد على ذلك السلوك. 

هذه المرحلة تؤدي إلى نتيجة مفادهاء أنه إذا أريد لتقنية 
النموذج النجاح والفعالية؛ تطلب إيجاد حيط مشجع على تقليد سلوك 
ره أو أن يكون سلوك النموذج محل إعجاب وتأييد من قبل 
الفرد الملاحظ. لأن ذلك ببساطة يحقق إشباع الحاجات النفسية 
للأفراد. 

وإذا ما أردنا ببسط الكلام أكثر في هذا الموضوع» نتعمق 
ل راق عملية التفاعل بين النموذج والملاحظ. وطبيعة العلاقة 
الى تنشأا بينهماء ونمط الاستجابة الحادثة. فيرى ألبرت باندورا 
اسن اأعطام أن هناك ثمة ثلاث عمليات تحدث فق تقنية 


مراع ش 


(1) جى, رج إم غارد' ؛ ورخودد جحي كور سيو ») مر بدء ع سبق ذ كرهى 1115 
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أ - العمليات الانتباهية: تشير هذه العمليات إلى المدحل الحسي 
وإدراك الحدث المنمذج. بمعين إدراك الملاحظ للنموذج بكلية؛ ووعي 
الخصائص المميزة له» وتمييزه بين الخنصائص الحذابة» والخصائص الأقل 
حاذبية» وتر كيز اهتمامه على الجوانب الي تشبع الحاجات الفقيرة لديه. 

ب - عمليات الاحتفاظ: تشير هذه العمليات إللى حالة 
الترميز الي يقوم بما الملاحظ إزاء ما يلاحظه من خخصائص مميزة 
للنموذج:» ويقوم بتخزينها بعناية في ذاكرته» بشكل يمكنه من 
استدعائها بسهولة كلما دعت الضرورة لذلك. فالخصائص المميزة 
للنموذج واخذابة غير قابلة للتلف ف ذاكرة الملاحظ. بل يعايشها 
ويشعر بالراحة النفسية والمتعة العاطفية عندما يستدعيها. كما تشمل 
عمليات الاحتفاظ أيضا إعادة تدريب على الخبرات في إطار نظام رمزي. 


ج - عمليات إعادة الإنتاج الخركي: وهي تشير إلى إعادة 
إنتاج سلوكي» يقوم بما في هذه المرة الفرد الملاحظ». في شكل مشابه 
وممائل لسلوك النموذجء أو على الأقل إدعال عليه تعديلات طفيفة, 
من ججراء المحيط المخالف حيط النموذج. كما تتنضمن هذه العملية 
تكامل مختلف الأفعال المكونة في أنماط استجابة جديدة. ووفق وجهة نظر 
باندوراء» فإن دور التدعيم والحوافز» تيسر الانتباه إلى الخدث المنمذجء 
وتشجع على المران والترجمة إلى سلوك ظاهر كما سبق ذكره. 


ولذلك فمن الأفضل أن: يتلقى النموذج تدعيما لسلوكه:؛ أو أن 
يكون النموذج هو الشخص الذي يتحكم في التدعيم الذي يتلقاه 


الملحظ. 
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أنواع النمذجة: يمكن أن نقسم النمذحة إلى ثلاثة 
أنواع: 

5 النمذجة المباشرة: في هذا النوع من النمذجة؛ تتم عملية 
تعليم السلوك المستهدف بطريق مباشرء بواسطة قيام أشخاص بذلك: 
أو مواقف معينة؛ يتبين منها أنما تدعو مباشرة إلى تقمص سلوك معين: 
لما يترتب عنه من المزايا والامتيازات للفرد. 

ب - النمذجة غير المباشرة: يتم في هذا النوع من النمذحة؛ 
تسريب رسائل معينة قي خضم مسار مشهد كبير» ظاهره الترويح عن 
النفس أو الاستمتاع» أو عرض حقائق. بحيث لا يشعر المشاهد أن 
هناك نوع من السلوك مقصود من العرضء وإما ينتقي من تلقاء نفسه 
السلوك المراد تعليمه. وهذه النمذحة هي الأكثر عمومية ف الوقت 
الحاضر. بحيث يقوم القائمون بالإقناع بعرض كم من المعلوماتء» 
ظاهره عرض الحقيقة وفقط. أو نقل الأحداث كما هي» ولكن طريقة 
انتقاء هذه الأحداث: وطريقة عرضهاء وسياقها العام والتركيز على 
قضايا دوك أخرى؛ والعبارات المغلفة لهذه الكجدانة كلها تو جحه نحو 
مسار معين يريده القائمون بالإقناع من الرأي العام. 

ج - النمذجة بالمشاركة: يتضمن هذا النوع من النمذجة قيئة 
الأحواء؛ أين يكون الفرد في حركة نشطة مع النماذج الى تتصرف 
وفق السلوك الذي يراد تعليمه» بحيث يجد الفرد نفسه في مسار محتوم 
من التصرف وفق سلوك النماذج؛ أو يجد نفسه مندفعا لتقمص ذلك 
السلوك بحكم الجماعة الممارسة له؛ أو دفع النماذج له لتقمصهء أو 
حك حضوعه لقانون التقليد الاجتماعي. 
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2 ثقنبة القدم في الباب 


استمد اسم هذه التقنية من الطريقة الي يستعملها الباعة 
الملتجولون بين البيوت لعرض مبيعاهم على ربات البيوت» ولكي لا 
تغلق الأبواب أوصادهم ويجبرن ربات البيوت على السماع هم 
وعرض عليهن ما يحملون معهم من بضاعة» يضعون أقدامهم في الجزء 
المفتوح من الباب؛ فتضطر صاحبة البيت إلى عدم غلق الباب 
والإعراض عن البائع» وتدخل معه في المساومة حول الأثمان. وبطريقة 
ذكية من قبل البائعين لا يتركوت الزيون دون شراء منهم ولو شيا 
بسيطا. وهذا من قبيل التوريط للزبون الراغب عن الشراء؛ والعازدف 
عن مقابلة مثل هؤلاء الباعة. ولكن نتيجة لإحراج البائع ووضعه لقدمه 
في الباب» يكون قد ورّط الزبون لأن يقبل شراء شيئا منه ولو كان 
تسظطاء لحي يتمكن من التخلص منه وغلق الياب» ومن هنا استمدت 
تقنية القدم ف الباب. والي تستهدف توريط شخص ما فْ موقف 
عر لقم يلاك بار كا معاد عا كان اكه لوللا توررطظقة 

والفكرة الأساسية الى تدور حوطًا التقتية». هى أنك تسأل 
الآخحرين أن ركو كلل عر قا ويف اليا وبسيطاء فكي كلل ارو 
البسيط إلى تحطيم دفاعات المرء الذاتية فيضيح مستعف1 يك 15ل الوا 
معروف أكبر وأكثر (سعد جلال 1984) . 

وأكثر من يستخدم هذه التقنية رحال السياسة الذين يقومون 
بتوريط الجماهيرء أو شخصيات مهمة في قضايا تبدو للعميل أنما 


([1) سعد جدلان» علم النفس الاجتماعي . ليبيا: الدامعة الليبية» 1972؛ ص: 2 . 
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بسيطة ومحدودة التأثير» ولكن البدء في التعاطى معهاء يورط صاحبها 
في مواقف أو أفعال أخرى أكبر منها حجما وأكثر خطورة. فتقشبه 
هذه العملية سلسلة مكونة من مجموعة من الخلفيات إذا أمسك بالحلقة 
الأولى» تحر ما بعدها من الحلقات. 


فقد يقدم رئيس الدولة طلب إلى البرلمان للمصادقة على 
مشروع عمل عسكري محدود زمانيا ومكانيا للضرورة الأمنية. ويظهر 
للبرلمان أن عملا مثل هذا لا يستدعى الدخول ف حرب طويلة الأمد 
وشاملة؛ إلا أنه بعد القيام يتمذا الإجراء البسيط في الظاهر؛ يجد الرئيس 
نفسه مضطرا لأن يزيد من مدة العمل العسكري ومساحته المكانية 
فعندها يطلب من البرلمان الموافقة على مدة إضافية للعمل وكذلك 
الموافقة على ميزانية إضافية» عندها يجد البرلمان نفسه متورطا مع 
الر ئيس قِ العملبة ككل ولا نال للتراجع عن المَرار الأول» نخاصة 
إذا تطور الوضعم وأصبح يهدد أمن الدولة في حد ذاته أو يهدد 
مصلحة حيوية ها. 


ووكسن سرحبا هلا الأمر كلل على ولد الصغير 
الذي يتدذوق السيجارة لأول مرةء شربما يدحن فقط للتدوق دول 
قصد المداومة على هذا السلوكء أو يقوم زملاؤه بدفعه للتدخين 
قووين الا ددكقناتك فقط. لكن بعد القيام بمذا السلوكء قد يجد 
نفسه منجذبا نحو التدخحين تحت تأثير الملتعة أو إرضاء للزملاء ومن 
3 26 عاده المداومة على التدغحين, والكثير من داوموا على 
التدخين؛ أو على تعاطى المحدرات» كان بسبب حب الاسككشاف 
أو التجريب. 
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كما يقوم البارعون من الباعة بإقناع الزبائن بتجريب البضاعة, 
سواء بتذوقهاء أو لبسها قصد القياس» أو أذ شيئا منها بابنحان» دون 
الإلخاح عليهم لشرائهاء لكن بعد أن يستسلم الزبون للبائع وينساق 
وراء خطتهء ويضع رجله الأولى في كلامه. يجد نفسه غير قادر على 
الرجوع إلى الوراء؛ ومن ثم يقبل شراء بعض الأشياء ولو كانت بسيطة 
تحت طائلة ضغط التورط مع البائع. طبعا البائع يدرك تماما مدى تأثير 
بداية تورط الزبون معه, ولذلك يلح على زبائنه أن يبدءوا معه المخنطوة 
الأولى فقطء والسلسلة الباقية تأى من تلقاء نفسها. والحاذقون أكنسء 
إذا لم ينجحوا في توريط زبائنهم في المرة الأولى» فإنه لا يعرف اليأس 
طريقه إلى نفوسهم» فيذهبون يلحون على زبائنهم الرحوع إليهم ولو 
بدون أن يشتروا منهم حى يكسبون ثقفتهم ويؤمّنون فرصة نجاحهم ف 
توريطهم في المرة الثانية. 


3 تقنية انجحاملة 


يرى روبرت شيالديئ (1988) أن تقنية الحاملة تقوم على فكرة 
مفادهاء أنه سه لين آنه نعوم بسداد دين خحدمة ماء قدمها لنا 
أشخاص آخرون ومن صنف ممائل. بمعيئ إذا قام شخص بتقدم هدية 
كناسبة العيد» أو كناسبة الحصول على شهادة معينة» بحد أنفسنا مجحبرين 
بدافع 17 اميل تقدم هدية مقابلة في إحدى المناسبات الحميلة لمذا 
الشخص. وإلا سنواجه عقابا من قبل الضمير في حالة الامتناع. 


(1) روبرت شيالديئ؛ العاثير : وسائل الإقتاع._ترحمة: سعد حلالء القاهرة: دار الفكر العربي؛ 2)1988 
فر 3 : 
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وفي هذا الإطار يذكر روبرت شيالدين تجربة قام هاأحد 
الأساتذة الجامعيين؛ وتتمثل في إرسال بطاقات عيد الميلاد لعينة من 
الناس الغرباء الذين لا يعرفهم تماما. وعلى الرغم من أنه توقع ردّ فعل 
ماء فإن رد الفعل الذي حصل عليه كان مثيرا للدهشة:» إذ تدفقت عليه 
البطاقات المرسلة إليه من قبل الذين راسلهم»؛ دون التفكير في ماهية 
وهوية المراسل المحهول. وهذا إن دل على شيء فإنما يدل على أن رد 
الجميل إلى صاحبه يفعل فعله في الفرد. ويدفعه لأن يقوم بسلوك معين 
ما كان ليقوم به لو لم يتلق جميلا. معن أن قاعدة المجحاملة تنطوي على 
فعالية بالغة» تكمن في الشعور بالالتزام نحو من يقدمون لنا صنيعاء 
ومن واجبنا رد ذلك الجميل في أقرب فرصة تتاح لنا. 

وتزداد أهمية هذه التقنية عندما ندرك أها قاعدة عامة ف ججميع 
الثقافات البشرية. فلا تكاد تخلو ثقافة منها» حي إن علماء الاجتماع 
من أمثال ألفن جولدنر :هلاناه6 «زناه: ذهبوا إلى القول أنه لا يوجد 
مجتمع بشري لا يخضع للقاعدة؛ ويسودها هذا المعيار. 

إن قوة قاعدة المحاملة تكمن وراء الشعور بالمديونية نحو الذين 
قدموا لنا جميلاء ومن ثم يؤدي بنا الأمر إلى الانصياع لما يطلبونه متنا 
سواء بطريقة مباشرة أو غير مباشرة. 

ومن أكثر بحالات المجاملة حيوية العمل السياسي؛ فهي تظهر 
ف كل مستوى من مستوياته. فعادة ما تقوم بعض الدول ,مناصرة 
قضايا عالمية معينة» تجعل أصحاب هذه القضايا مدينين لهذه الدول» ولا 
يتأخرون في الاستجابة إلى تأيبدهم في مواقف معينة كتعبير على رد 
الجميل. وقد يحظى زعيم سياسي بتأبيد واسع في محفل من المحافل 
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الدولية» وهذا التأييد يعبر في حقيقة الأمر» على رد الجميل لهذا الزعيم 
قدي ظ 

وهذا ما حدث مع الرئيس الأمريكي السابق لندون جونسونء. 
الذي استطاع أن يمرر الكثير من المشاريع السياسية؛ وتتال موافققة 
بحلس الشيوخ عليها. فقد صوت عليها حى أعضاء مجلس الشيوخ 
الذين كان يظن أنهم يعارضون مقترحاته بشدة. ويرجع السبب في 
ذلك إلى العدد الكبير من الخدمات الى كان يقدمها جونسون 
لأعضاء الكونغرس أثناء العديد من سئوات نفوذه في مجلس النواب 
والشيوخ. 

وعلى المستوى المحلي؛ تقوم الأحزاب السياسية ‏ من أحل 
احافظة على بقاء مرشحيها قي مناصبهم ‏ بتقدم عروض واسعة من 
الخدمات للناحبين» والاهتمام ممصا هم وتوفير فرص العمل وأسباب 
الحياة الكرعة: 

هذا في محال السياسة» كذلك ينسحب الكلام غلب مسال 
التحارة وتسويق المنتوجات» وحمل المستهلكين على الإقبال على 
بضاعة معينة. فقد أورد فانس باكارد لهاع وعءصة/ا في كتابه: "" 
القائمون بالإقناع حفية , 5ر0 و لاورء2 1110062 ع1" حالة البائع اللذدى 
استطاع أن يبيع كمية ضخمة تعادل ألف رطل من الجبن في عذلة 
ساعات . والطريقة الى كان يستعملها هي أن يدعو الزبائن أن يقوموا 
بأنفسهم باقتطاع شرائح لأنفسهم كعينة مجانية» بعدها يشعر الزبون 
بالمديونية نحو البائع ولابد من رد الجميل الذي يكون في شكل شراء 
بعض الحبن» حي ولو لم يكن في حاجة إليه. ظ 
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وكما يذكر روبرت شيالديئ أن قاعدة المجاملة لها تأثير أيضا 
في المواقف البعيدة عن المال والتجارةء لاسيما في العلاقات التبادلية 
الخالصة. فقد أورد إبيل ابسفيلدت 210658106 11061 قصة ذلك 
الندي الألمانى خلال الحرب العالمية الأولى» حين كان يقوم بوظيفة 
أسر جنود من العدو واستجوابهم. وكان هذا الجندي قد أنحز العديد 
من مثل هذه المهمات من قبل. وذات يوم عندما أرسل للقيام بعملية 
أسر جنود العدو للهدف ذاته» قام بمهارة ججس المنطقة بين الخنطوط 
الأمامية؛ وفاجأ جنديا في الخندق»؛ وكان من السهل تحريد الجندي من 
سلاحهء واقتياده إلى المعسكر؛ وكان الحندي أثناءها يتناول طعامه؛ 
وما أن رأى ذلك الجندىئ» الجندي الألمانى قام مذعورا وبادره .مناولته 
طعامه. فهو قد قابل عدوه بالطعام الذي كان في يده. وهنا 
الملشهد أثْر في الجندي الألماى تأثيرا بليغاء وحينكذ قفل راجعا دون 
اقتياد الأسير» كرد جميل هدية الأسير. فالجندي الألماني نسي مهمته 
الي قدم من أجلهاء وخخاطر بحياته من أجلهاء تحت وطأة الشعور 
بالمديونية نحو الأسيرء ولابد من مقابلة ذلك الموقف يمموقف مثمائل أو 
احسن منه. 

من ناحية أخحرى» تظهر فعالية قاعدة المجاملة في محال التنازللات 
المتبادلة بين الأفراد. يتحدث روبرت شيالديئ عن بحربة حدثت له 
شخصيا. إذ كان ذات يوم يسير وفجأة قاطعه صبي في الحادية أو الثانية 
عشر من عمره؛ فقام الصبي بتقديم نفسه على أساس أنه من الكشافة, 
وأحبره أنه يقوم ببيع تذاكر للسرك السنوي لفتيان الكشافة» وعرض 
عليه أن يشتري منه تذكرة السرك؛ لكن الباحث رفض عرض الصبيء 
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فبادره الصبي بتقدسم عرض آخر أقل من الأول كلفة» ويتمثل في شراء 
قطعة شوكولاطة. فما كان من الزبون إلا أن يقبل بعرض العبي 
الجديد. 

والشيء الذي دفع إلى مثل هذا السلوك» هو أن الشخص الذي 
يتصرف بطريقة معينة نحونا له الحق في تصرف مائل مثا نحوه. وهذا 
هو الموقف الذي وضع فيه صبي الكشافة الباحث وجعله يقبل منه 
شراء قطعة شوكولاطة حى وهو راغب عن ذلك. فالصبي قد تنازل 
من بيع تذاكر السرك الأكثر كلفة» إلى بيع قطعة شوكولاطة الأقل كلفة. 
وهذا ما دفع بالباحث إلى التنازل الممائل» وهو :القبول بالعرض الثابي. 

ولبيان الآثار الحانبية المرغوبة للقيام بالتنازل أثناء التفاعل مع 
شخص آخخرء أورد روبرت شيالدينٍ تجربة قام يما الباحثون في علم 
الاحتماع قْ جامعة كاليفورنيا بلوس أنجلس. حيث تم في هذه التجربة 
تقسيم أفراد العينة إلى ثلاث مجموعات» وأعطوا لكل مجموعة مبلغا من 
الملل؛ واتفقوا مع شبخص آخر على أن يقوم بمهمة المساومة مع كل 
بجموعة على حدة؛ لاقتسام النقود. وأعطيت له تعليمات بأن يتعامل 
مع كل مجموعة بطريقة خاصة في المفاوضات. كما أبلغ أفراد العينة 
بأن لا يعطوهم نقودا إذا لم يتوصلوا إلى اتفاق مشترك بعد فترة زمنية 
من المفاوضات. 

# ففي المجموعة الأولى يقوم الخصم بطلب جميع المال ويصر 
بعناد على طلبه طيلة المفاوضات. 

# أما ف المجموعة الثانية فيقوم بطلب معتدل بأن يعطى بعض 
المال» ويرفض بإصرار الترحزح عن موقفه -حلاي المفاوضات. 
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# أما في المجموعة الثالثة فيبدأ الخصم بالطلب المتطرف وهو 
أذ جميع المال» ثم يتقهقر إلى الطلب الأكثر اعتدالا وهو أخذ بنعض 
المال. 

وقد ظهرت من خلال هذه التجربة ثلاث نتائج هامة نلخصها 

1 - أذدت طريقة البدء .مطلب متطرف ثم التقهقر إلى الطلب 
الأكثر اعتدالاء إلى حصول الشخص على معظم النقود وذلك بالمقارنة 
مع الطريقتين الأخريين. 

2 - أحس أفراد العينة الذين استخدم معهم أسلوب الطلب 
المتطرف ثم التقهقر إلى الطلب الأكثر اعتدالاء بالمسؤولية على نتيبجة 
الاتفاق النهائي. وفشرر أفراد هده العينة على أهم أثروا بنتجاح علج 
الخنصم ليأخذ فقط بعض المال. فظاهرة التنازل المتبادل لا تؤدي 
بالشتخص ايسدق إلى الول لعمع والموافتمة عبى الفتساز لع وإنما 
كذلك الشعور الكامل بالمسؤولية على نتيجة الاتفاق النهائية. 

3 - النتيجة الأخيرة هله التجر بة؛ ى 5 25-75 النتيجة 
الثائيةع بت أكا تَؤْثر على الوجدان؛ وتنبعث داخل أعماق الستفسر ؛ 
وذلك من -حلال الشعور بالرضا النفسي على الذات. 

فعلى الرغم من أن أفراد العينة الذين استخدم معهم الأسلوب 
الثالث أعطوا معظم النقود للخصم.: إلا أنهم أكثر المجحموعات رضا عن 
الترتيب النهائي. ولما كان الأسلوب الذي يستخدم التنازلات للتوصل 
إلى الانصياع: فإن الضحية غالبا ما يشعر ممزيد من الرضا نتيجة 


142 


وبصفة عامة» فإن تقنية المجاملة تعتمد على فكرة الشعور 
بالمديونية إزاء من يصنعون لنا جميلا. ولذا تطلب ف العينة المستهدفة 
يمذه التقنية أن تكون متوفرة على قدر أكبر من هذا الشعور. وهذا ما 
يجخعل ‏ عند القيام ذه العملية ‏ معرفة العينة المستهدفة في غاية 
الأهميةع بل بحاح التقنية يتوقف على المعرفة الدقيقة للعينة االمستهدفة. 
لأنه في بعض الحاللات يحدث وأن يشعر بعض الأفراد بالمديونية نحو من 
يقدمون لهم جميلاء وق أحيان أخرى لا يحدث ذلك الشعور كما قال 
الشاعر العربي: 

إذا أكرمت الكريم ملكته وإذا أكرمت اللثيم تمردا 


4 تقنية البرهان الاجتماعي 


تقوم هذه التقنية على افتراض مفاده أننا إذا أردنا معرفة ما هو 
صواب يجب البحث والعثور على ما يعتبره الاخرون صوابا. وينطبق 
هذا المبدأ على وجه المنصوص على الطريقة الي نقرر يما ماذا يدخمل في 
وين اللملو لد العيوقية عع اكع أن تعيان القرد فى عنوقةا سيا ) 
السلوك أو صوابه مرتبط بفعل الآخرين له. فإذا ما رأى الآحرين 
يقومون به فهذا يعتبر دليلا كافيا بالنسبة إليه علنى أن السلوك صواب. 

وعادة ما يندفع الأفراد للإقدام على أفعال معينة أو الإقتناع 
بأفكار ماء لأن غيرهم فعل ذلك أو اقتنع بذلك. وحن عندنا ف ابمجتمع 
الجزائري مثل شعبي يقول: ""دير كيما جارك أو أغلق باب دارك"". 
وهذا المثل الشعبي يحمل ف طياته الكثير من الحقائق النفسية في عملية 
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الإقناع والتأثير. فهو يعبر عن حقيقة مجتمعية تضبط سلوك الأفرادء 
وتتحكم ف عملية الإقناع الاجتماعي؛ سواء في دائرة الفرد أو الجماعة 
أو المحيط. 


وهنا تتدحل ظاهرة التقليد الاحتماعيء» والامتناع عن الخروج 
عن الدائرة الاجتماعية» واتباع الأفراد لسلوك بعضهم البعض. فالأفراد 
يبحثون عن صحة سلوكهم وضمانات لنجاحه. فصحة سلوكههو 
يعرفونما من خلال فعل الآخرين لهاء والضمانات تكمن في النتائج الى 
تترتب عن سلوك الآخرين. والنتائج تنطوي عن تشجيع الفرد لأن 
يسلك نفس السلوكء أو تدفع به إلى الامتناع والتحاشي عنه. 

وقاعدة البرهان الاجتماعي تجعل من سلوك الفرد أقل خطأ ثما 
لو تصرف ضد الدليل الاجتماعى. باعتبار أن هناك ضمانات اجتماعية 
لسلو كه إذا ما تصرف وفق الدليل الاجتماعي. على عسن لو تضم عت 
حار ج الدليل الاجتماعي بحيث يكون سلوكه أكثر مغامرة ومخاطرة. 

ويوظف البرهان الاجتماعي كتقنية لإقناع جمهور المستهلكين 
ببضاعة معينة» بحيث أن المعلنين لا يقومون بالحديث عن حخصائص 
البضاعة وثيزاهًا وفوائدهاء بقدر ما يتحدثون عن شراء الناس الأاخرين 
هذه البضاع ة:؛ أو إقناع الآخرين بماء ووجود طوابير طويلة من 
الناس لاقتنائها. وهذا يعد دليلا كافيا لإقبال المستهلكين على هذه 
البضاعة. 

حن أن المنتجين للبرامج التلفزيونية يقومون ‏ من أجل إقناع 
الجمهور بالتبرع - بعرض برامج عديدة ومتواصلة تبين أعدادا كبيرة 
من الناس الذين يتبرعون بأمواهم أو يما يستطيعون لصالح مشاريع 
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حيوية. وهده الر سالة تحمل معيئ مفاده: انظروا إلى كل هؤلاء تتامو 
الذين قرروا العطاءء ولابد أن هذا هو الشيء الصواب لتفعله. 

وهذا الأسلوب تستعمله قاعات الديسكوءع نحيث أنها ابتكرت 
اساليب جديدة للبرهان الاجتماعى من أجل حمل الناس على المشاركة 
في قاعاتًا. فيقوم أصحاب هذه الات بجعل طوابير كبيرة خارج 
الماعةع مع وجود مفاعل شاعرهة بالدااخحل»؛ هده الطوابير ثر سل رسالة 
- بطريقة غير مباشرة - إلى كل من يقع بصره عليهاء بأن ما بداخل 
هذه الماعات مهمع وسلوك صواب» والدليل على ذلك هو قعل 

وتقنية البرهان الاجتماعى ليست حبيسة المجالات التجارية 
الا كاسع والعزلة النفسية) والشعور بالتقضغ والعقد التقحسيميةة 
والنوف من الآخرين وغير ذلك.. 

عمد قاع روبرت أ و كونر:0<مك © 6إعامج! بتجربة على بجموعة 
أطفال ما قبل المدرسة المتروين اجتماعياء والذين كانوا يعانون من شدة 
الخجل؛ والبقاء خارج مجموعات أقرافهم. وف هذه التجربة عرض 
شريط فيلم يحتوي على أحد عشر منظرا مختلفا في مدرسة الحضانة, 
وكل منظر من هذه المناظر يبدأ ببيان طفل .منعزل يشاهد نشاطا 
اجتماعيا ثائماء 3 ينظلم ذلك الطفل بفاعلية إلى النشاطء فيدخل 
السرور قي نفس كل طفل. 

وقد أختار أوكونر مجموعة من أشد الأطفال انزواء من أربع 
مدارس للحضانة» وعرض عليهم الفيلم. وقد كانت نتيجة التجربة 
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ناجحة ومشجعة؛ إذ بدأ المنعزلون من الأطفال في حالة تفاعل مع 
أقرانهم في مستوى يعادل مستوى الأطفال العاديين في المدارس. 
والأكد عورد للك إثارق عو أن أو كوق لاعتو للاكحظة يف سياعة 
أسابيع.» وجد أن الأطفال المتروين الذين لم يشاهدوا الفيلم» بقوا على 
حالتهم من الانطواء والعزلة؛ بينما الأطفال الذين شاهدوا الفيلم 
أصبحوا في غاية الفعالية والمشاركة الاجتماعية» ويقودون الأنشطة 
الاجتماعية داخل مدرسة الحضانة. 


5 تقنية اللص الصديق 


تقوم هذه التقنية على قوة الاستعطاض والحب الذي يتبادله 
الأفراد فيما بينهمء فكلما شعر الفرد بأن فردا آخر يحبه» ويظهر مشاعر 
إيجابية نحوه» كلما كان أقدر على إقناعه: أو تعديل سلوكه؛ أو توصيل 
رسالة بسهولة إليه. بل الكثير من الرسائل تصل إلى جمهورها عن 
طريق الشبيكة الاجتماعية الى تحيط بالفرد. بحيث أن الفرد يتقبل 
الرسائل بسهولة من قبل الأفراد الذين بهم ويحخبونه. لأنه ببيساطة 
علاقة اخب بين فردين تؤدي إلى تنامي الثقة بينهماء وال هي بوابة 
رئيسة إلى استمالة قلوب الناس وعقوهم. 

ومن ثم» فإن تقنية اللص الصديق توظف علاقات الحب 
والصداقات الناشئة بين الأفراد لتمرير رسائل معينة» وإحداث عملية 
الإقناع والتائير. ويضرب روبرت شيالديئي أمثلة على ذلكء» فيقول أن 
القوة الحقيقية لحفلة سلع تابر تتأتى من الترتيب الخاص الذي يتاجر 
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بقاعدة الحب. فعلى الرغم من البراعة في البيع وحفاوة إقناع سيدة 
سلع تابرء إلا أن الحافز الحقيقى لشراء السلعة» لا يتأتى من زبون 
غريب» بل إنه يتأتى من صديقة لكل امرأة في الحجرة. ففى هذا المثال 
تقوم سيدة بدعوة صديقاهًا لحفل في بيتهاء» وتقوم مضيفة باستقبال 
الضيوف» وتبتسم وتقدم المرطبات» وتردد كلمات الترحاب 
والاستقبال الحسن؛ ثم تدعو صديقاتها للتعرف على البضاعة الموجودة 
في مترلحاء واليٍ ينالها ربح من كل قطعة تباع في حفلتها. 


فمؤسسة سلع تابر للحفلات المترلية تقوم بتهيفة سلعها 
وتسويقها لعملائها الذين يستغلون الحفلات المتزلية لبيعها» مع أخحذ 
لإيجاد زبائن للسلعة» ودفع هولاء الأصدقاء على قنول الشراء تت 
ضغط احجة و دفاء الحفلة المتزلية. و “كانت نتيجة هذه الاستراتيجية 
مدهشة,» إذ قدرت مبيعات سلع تابر ما يزيد على مليوك دولار يوميا. 
وقد تم ذلك تحت ضغط الحب وتأثير العاطفة النفسية الى تربط الزبائن 
بالمضيفة. 


والغريب في هذه العملية هو أن الزبائن على علم بما يحدث لمم 
وعلى وعي تام بالضغوط الي تمارس عليهم من أجل شراء سلع تابر في 
الحفلة» ومع ذلك» فهناك من يضيق ذرعا يمذه الأسلوب وهناك من لا 
يبالي بالأمر. إلا أن هناك من يشعر بنوع من اللإحباط والكراهية 
الداحلية لشراء السلعة» وهذا ما صرحت به إحدى المستضيفات حين 
قالت : ""لقد وصل الأمر بي الآن إلى نقطة أصبحت أكره فيها دعو 
إلى حفلات سلع تابر. إن لدي كل الأواني ال احتاجهاء وإذا 
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احتجت إلى المزيد فإني أستطيع شراء صنئف آخخر أرخص ثمنا من ا محل. 
إلا أنه حين تدعون صديعة امن بَأن على أن 555 وحين أصل. 5 
هناك أشعر بأن على أن أشتري شيئاء ماذا أستطيع أن أفعل؟ إنه من 
أجل إحدى صديقاق"" . 


السلسلة اللامتناهية: 

وزيادة في استغلال هذه التقنية شك أغعمق: عمدت مؤؤسسة 
شيكلي المتخصصة في بيع المنتجات المترلية المتنوعة إلى استخدام فكرة 
(السلسلة الي ا تنتهي ). ومفاد هله الفكرة هي أن يقوم اخترفون ىُُ 
البيع باستغلال شبكة الصديق الاجتماعية للحصول على عملاء جدد. 
بحيث أهم يطلبون من الصديق إحضار أصدقاء إلى مكان البيع.أ 
تعريفهم على أصدقائه في أماكن متعددة للاتصال بمو.ء وتسويق 
إنتاحهم. أو على الأقل يقوم هذا الصديق بحملة اشهارية تعريفية 
بالموسسة وإنتاحها. والعملية لا تنتهي عند هذا الحد؛ وإنما تتابع .ممعرفة 
زسيشقان ال الام اده للخصون على عملا"ءع أخرين) وهكذا تستمر 
السلسلة اللامتناهية. 

والمفتاح الذي يستخدم في هذه التقنية هو أن كل عميل يرجحى 
أن يزوره بائع ليقول له: إن صديقا لي أقفرح علي أن أزورك؛ وف 
موقف كهذا يكون من الصعب طرد البائع من قبل الزائر. ومن ثم يقوم 
محترفوا الانصياع والإقناع إلى استغلال روابط الصداقة ومشاعر الحجب 
ف الأفراد إلى أبعد حد ممكن من أجل تسويق منتوجهمء حى ف 
الظروف الي تكون فيها الصداقة غير مؤهلة لاستخدامها في عملية 
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ويعطي روبرت شيالديئ مثالا عن قود هذه التقنية ُْ التأثير 
على الأفراد» بحيث أن هناك رجل في ديترويت يدعى: جوجيرارد 
تخصص ف استخدام قاعدة الحب ف بيع سيارات الشيفروليه. وقد 
أصبح ثريا لال العملية» فهو يربح ما يزيد على 200 ألف دولار 
سنويا. والسر في ثروته» هو أنه كان يعمل كبائع في طابق صالة 
العرضر.ء وكان متو مب ل م يبيعه في اليوم الذي يعمل فيه من 
السيارات وعربات اللتقل أكثر من خمسة. وقد لقب ""بأعظم 
بائع للسعارات ”7 في العالم. والطريقة الى كان يستخدمها في بيع 
السيارات تتكون من تقديعه للناس شيئين: ثمن معقول وشخص يحبون 
الشراء منه. 

وتتدخل أربعة متغيرات لتضفي على تقنية اللص الصديق 
الفعالية وقوه التأثير . وهذه المتغيرات هي : اجحاذبية الجسمية» والتمائل؛ 
والإطراءات» والاحتكاك والتعاوك. 


1 الجاذبية اللجسمية: جبل الناس على حب ما هو جميل 
والميل إلى كل شيء يتميز بالرتابة والأناقة والرقة. ومن هذا المنظور بحد 
أنفسنا متحدذين غنو الأقراد الرسيمين» والكين كتسيدوت نمنيات 
مسي لففارله كباس البغدرةه كوت الخهرء ولرة العبيضة وال عاب 
والرقة والرأفةء والأمانة... 

ومن ثم يكون من السهل على الفرد أن يبن علاقة صداقة مع 
هذا النوع من الناس» بل وف بعض الأحيان» ندعي أننا نحبهممء أو 
نحبهم منذ الوهلة الأولى. ومن ثم نحد أنفسنا نقتنع بسهولة عما يبيعوه 
لنا أو يققولونه لنا. 
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وهناك دراسة أجر يت على الانتخابات الفيدرالية الكندية عام 
4 فوجد أن المر شحين الو سيمين نالوا من الأصوات ما يزيد عن 
المرتين والنصف مقابل ما حصل عليه منافسوهم غير الوسيمين. 

ويؤكد هذا الافتراض أن الناس يميلون أكثر إلى حب 
الوسيمين» وتقديم المساعدة هم وربط العلاقات الاجتماعية معهممى 
كما أن الوسيمين أكثر قدرة على الإقناع باعتبار أنهم يملكون السمات 
الشخصية النوعية وطاقات فكرية أفضل. 


2 - التمائل: ينجذب الأفراد إلى الذين عاثلوفهم ويحبوفمء 
سواء كان ذلك التمائل في اللون أو في السمات الشخصية أو فى الآراء 
والاتجاهات» أو في نمط الحياة. وبالتالى فإن هؤلاء الذين يرغبون في 
زيادة انصياعنا لهم» يمكنهم تحقيق ذلك الغرض بظهورهم ممائلين لنا. 

وأكثر ما يحدث هذا في بحال التسويق السياسي وإقناع 
الناخبين» حيث يعمد الساسة إلى التشبه بنمط .حياة الناس العامة» والظهور 
بالمظهر الشعبي البسيط لجلب حب الناس لمم وانصياع الأفراد لآرائهم. 

ومن بين الأشياء الي تطر ح مثالا جيدا للتمائل هو اللباس» وقد 
أجريتٍ عدهة دراسات ف هذا الموضو ع وبينت شدة العللاقة بين 
اللباس وحالة الانصياع. ففي دراسة أجريت في السبعينات» حين كان 
الشباب يرتدون لباس الحيي أو اللباس العادي, فمّام انحربون بارتداء 
ملابس الحيي وطلبوا من طلاب الجامعة قي الحرم الجامعي أن يعطوهم 
0 عتتاتت للقيام .تمكالمة تلفونية. وقد تبين من حلال هذه التجربة أنه 
في حالة ما إذا كان اجرب يرتدي نفس لباس الطالب» كان طلبه 
مجاب'قي أكثر من ثلنى امراب ولكن ف حالة: ما [ذ1 أن ارب 
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والطالب يختلفان في اللباس؛ كان إعطاء السنتات العشرة أقل من 
النصف ف مرات الطلب. 

ورتما تظهر بساطة هذه الفكرة وقلة أهميتهاء إلا أها تؤدي دورا 
كبيرا في انصياع الأفراد لجماعة معينة» أو اتباعهم لطائفة سياسية معينة 
أو إقبالهم على سلعة معينة. فقد تبين لأحد الباحثين الذين تقصوا 
سجلات المبيعات لشر كات التأمين أن الزبائن كان يزداد احتمال 
شرائهم لوقاف الاين حينما كان البائع على شاكلتهم في محالات 
مثل: السن» والديانة» والسياسة» وعادات التدخين. 

3 الاطراءات: عادة ما يتحاب الناس عندما تكون العلاقات 
بينهم مغلفة بعبارات الإطراء والمديح» وبعيدة عن الشتم والقدح. 
وكثيرا ما يتهاون الرجال أمام المديح الذي يزحي على شخصيتهم 
حى ولو لم يكن ذلك حقيقياء وخاصة عند رجال السياسة» وسراة 
القوم» وقادة الرأي» والرؤساء. والتاريخ يحكي لنا كيف كان الشعراء 
بمدحون الأمراء والخلفاء لافتكاك عفوهم عليهم أو الحصول على 
النقود وكسب ثقتهم للتقرب إليهم زلفى. فقد كان مديح شاعر 
يطفئ نار غضب وحقد تتجلج ف صدر حاكم. فينقلب من أسد 
كاسر إلى نعامة وديعة.كل ذلك بسبب المدح. ومن ثم فإن كثير من 
القائمين بالإقناع يعمدون إلى المدح 92-0 انصياع عملائهم نحو 
شراء سلعة معينة» أو تبئ رأي معينء أو مناصرة فكرة معينة» أو 
التصويت على مرشح معين ثي الانتخابات. . 

4 الاحتكاك والتعاون: يدن هذا المتغير هو الألفة والاتصال. 
فالناس يحبون من يألفونه ويحتكون به. ويتنكرون للغرباء عليهم. فكثيرا 
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كثيرا بينهم. ولهذا الغرض تقوم الحملات الانتخابية ويجتهد المرشحون 

ونحن نلاحظ في الساحة السياسية الجزائرية كيف أن أحزابا 
نتيجة للاحتكاك. وقد أدت الظروف امحيطة دورا قْ دفع مثل هذه 
الأحزاب المتناقضة فيما بينها إلى الاحتكاكء إلى درجة التعاون فيما 
بينها في التحضير للانتخابات الرئاسية ل 15 أفريل 1999» والتعاون 
في جمع التوقيعات لمرشحيها في الانتخابات الرئاسية. 

فالاحتكاك يؤدي بكل طرف إلى التعرف على الآخرء وإزالة 
المخاوف الى يتوقعها كل طرف من الآخر. كما يؤدي هذا الاحتكاك 
والإقتناع. 


ولذلك يعمد المحترفون في الإقناع والتأثير إلى إفهامنا أننا وإياهم 
واحد. 
6 تقنية الإذعان الموجّه 
تنطلق هذه التقنية من ذلك الاحترام المتبوع بالانصياع الذي 
يفرضه علينا أناس معينون نظرا للمركز الذي يحتلونه في المجتمع. سواء 
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أكانوا رجال دين؛ أو أطباء؛ أو قادة سياسيين) أو مثلين مشهورين» أو 
أطباء عظماء. فغالبا ما يتحكم هؤلاء الأشخاص في شعورنا ويأمروننا 
بأشياء نفعلها دون أن نناقش لاذا؟ وهذه الطاعة تحمل ف طياتها الفورض 
والإجبار دون أن تلوّح باستعمال القوة للانضياع ها. بل الهيبة والمكانة 
الاجتماعية هي القوة الحاملة على انصياعنا هذا النوع من الناس. 

ومن هذا المدحل» يحاول قادة الإقناع كسب انصياعنا لما 
يريدونه منا من فعل أو قول. فهم يستغلون هذه المواقع للتأثير على 
سل وكنا وإقناعنا مما يبثونه من رسائل» وهم يعلمون أننا نتلقاها دون أن 
نناقش لماذا؟ 


ولتوضيح فعالية هذه التقنية في الإقناع والتأثير» نشير إلى سلطة 
الطبيب على مرضاه. إذ يمكن أن يأمرهم بأي شىء يفعلونه» دون أن 
يناقشونه لماذا نفعل ذلك؟ اعتقادا منهم أن ما يقوله الطبيب ص حيح 
يطلعنا الأطباء في وسائل الإعلام بإرشادات طبية للوقاية من الأمراض 
المزمنة والخنطيرةء بحد الكثير من الجمهور المستهدف يمتثل لما يقوله 
الطبشية.. تخاصضة !15 كان الطيهب مشبيوزا لندن اللنيووزن وعلتالت 
مصداقية طيبة و كبيرة ف المجتمع. 
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ولذلك يستغل امخترفون ف الإعلانات محانة الطبيب بي المجتمع 
لتسويق سلع استهلا كية وطبية» عن طريق توظيف إرشاداته ال يطلع 
ما على اللجمهور عبر وسائل الإعلام. 

وقد حدث شيء من هذا التوظيف لمكانة الطبيب في المجتمع في 
الولايات المتحد الأمريكية: حين ظهر إعلان إشهاري في شبكات 
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التلفزيون يبان فيه الممثل روبرت يودج ببصتم الناس صك أخحطار 
4 7 . 7 8 300 . 1 5 - 
الكافيين. ول كان هذا الأعالاد بالغ التاثير 5 اجمهور» ميت دق 
إلى بيع البن الخاللىى من ماذة الكافين بكميات كبيرة. وقد اسثمر 
المعلنون في بث هذا الإعلان لمدة طويلة وبصيغ متعددة) وق كل 
الخالات كان له تأثير كبير فى سلوك اللجمهور المستهدف. والسؤال 
المطروح» هو لماذا كان هذا الإعلان الفعالية الكبيرة في التأثير؟ طبعا 
اهانب الإعللان يدر كون الس جيدا.ء فهو ببساطة أن صورة 
6 : 2 0 | . 2 3 إٌ ء 
مار كوس ولبي»؛ الذي مثل يونج شخصيته في مسلسلات تلفزيونية لمدة 
طويلة. فكلما يظهر يونحج ف الحملات الإشهارية إلا ويتبادر إلى أذهان 
الجمهور أن روبرت يونج هو الطبيب مار كوس. ولذا يصدقون ما 
يقوله في الحملات الاشهارية دون تردد. كما يقول روبرت شيالدين: 
"من غير المعقول ‏ موضوعيا ‏ أن تنم السيطرة علينا بتعليقات 
رجل تعر ف أنه جرد ممثل اعتاد 1 يعوم بدور يي 

وتتد حل في هذه التقنية ثلانة متغيرات تضفي عليها فعالية كبيرة 
قَّ التأثير والإقناع وهى: الألقاب؛: الملا بس») والزو كشات. 

1 - متغير الألقاب: ان الألقاب من أصعب رهموز السلطةقع 
ولكن في نفس الوقت من السهل التلبس بلقب ما يكتسى شالة من 
الشيبة والاحترام والإذعات. قغادة :ما يستعاق اكسية لقبءه سياسي أو 
ديئ أو اجتماعي سنوات عديدة؛) حئى يصل صاحبه 9 المكانة الى 


(!) نغس المر بجع السسابق » ضص: 228. 


تقابل ذلك اللقب. ولكن قد ينتحل شخص ما لقبا ما له رمزيته في 
امجتمع. فينال الإإذعان والانصياع بطريقة آالية. 

وقد أحريت تحربة لمعرفة مدى هيمنة الألقاب على الأفراد 
العاديبن» ودرجة الإذعان والانصياع الآلي لما. بخحيث قام الباحث 
باتيجال شحخصية الطبيج: واجدرئ مكالمة هاتفية 223 قرضة قي 
شي أقسام المستشفى. وأمر الممرضة الى أجابت على المكالمة الحاتفية 
بإعطاء عشرين مليجرام من عقار الأستروجين لمريض بعينه قْ العشبر. 
وبالتأمل إلى نوعية الاستجابة هذا الأمر اهاتفي» لالظ أنه طسهست] 
وعرفيا أن هناك أربعة أسباب تمنع الممرضة من تنفيذ مثل هذه الأوامرء 
وهيى. 

أ - أن الوصفة نقلت عبر الهاتف» وهذا يمثل خرقاهباشرا 
لقانون المستشفى. 

فيه 2 أ3 الذواع لفمنةا غير -مرعض :به للاستعيال+ إذ إن 
الأستروجين لم يصرح به للاستعمال» ولا يوجد ف قائمة المحزن في 
العنبر. 

ج - أن الجرعة الموصوفة عبر الحاتف من قبل طبيب المستشفى 
المفترضء تزيد عن الحد القانوني بشكل يحدث خطورة مباشرة على 
صحة المريض. 

د - والأمر الأخير وهو الأغرب؛ أن الذي أعطى الأمر رجل 
م تقابله الممرضة؛ ولا سبق لها أن اتصل بماء ولى تره من قبل أو 
تكلمت معه. 
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ولكن مع حضور هذه الموانع الموضوعية» إلا أن التجربة 
ان 5 ذم افر اد العية ذهين توا إلى تخزانة أدوية العنبر حيث ع 
على الخرعة المأمور كا م ف الاسة رو جين لإعطائها إلى المر 

فبالرغعم فق االستوئ الصبي الذي عليه الممرضات» ا 
الت تلقينهاء والثقافة الي اكتسبنها م ن الممارسة الميدانية» إلا أن كل 

هذا لم يحل دون هيمنة وسلطة الطبيب عليهن» والاستجابة الآلية 

لأوامر الطبيب دون تردد.. وهنذا عه ييرر قوة. وقعالية هذه النقية 
البأثيرية. على شلوك الأثرات سوام بق غلل وو تشخسية بحفيفية أز 
مزيمة. 

2 - متغير الملابس: من رموز السلطة اللباس الذي يوحي 
بالميبة والعتقاب؛ والأمر والطاعة والنفوذ. وهو يؤدي إلى الانصياع 
الدب عب اس دون التفكير فى حقيقة محتواه. فالبدذلة الجديدة مع ربصة 


العنق الأيقة و نسسر يَحَ4 الشعز المنزنة. تضفى على صاحبها د فح 
اشيبة و التفوذ والسلصة ال تؤدي إلى الاستجابة الانصياعية الالية. 


كما أن ملابس الشرطى أو الدركى عندما يرتديها صاحبها 
و يعس ف وسط الطريق السريع, فإنه بسهولة يستطيع أن يو قف 
السيار ات ويفتشهاء ويطلع على ونائقهاء ووثائق هوية صاحيها. 
وكذلك من السهل أن يوقف السيارة لتقله إلى مسافات طويلة ودون 
أن يدفع أجرة السائق. نخاصة ف المجتمعات الى نشأت على المخوف 
من السلطة ورموزهالء كمجتمعاك العام الغالث. 

وقد قام ليونارد بكمان 2198 810 بتجربة لمعرفة مدى تأثير 
الملابس - كأحد رموز السلطة - على انصياع الأفراد. وتتلخص 
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تحربة بكمان في: أن يقف على الطريق ويطلب من المارة التقاط حقيبة 
ورقية ملقاة على الأرض؛ والوقوف على الجانب الآخر للرصيف عند 
إشارة موقف الحافلات. ويقوم بكمان يُذا الطلب في حالتين: حالة 
يكون مرتديا فيها اللباس العادي» والآخر يرتدي فيها لباس حرس 
الأمئ. وقد كانت نتيجة التجربة» أن كان المارة يستجيبون للطلب 
أكثر عندما يكون الشخص الذي طلب منهم الأمر مرتديا للبزة الرسمية 
لحرس الأمن.( روبرت شيالديئ 1988).' 

والسبب بسيطء. هو أن بزة حرس الأمن تحمل في طياتها معان 
السلطة الى تتضمن العقاب والجزاء» ويجب على الأفراد الإذعان 
والانصياع لاوامرها. 

4 - متغير الزر كشات: وآحر رموز السلطة» واليَ يضفي 
عليها هالة الميبة والاحترام والإذعان هي السيارة. خاصة الى عرفت في 
امجتمع عادة, أن مقتنيها من رجال الحكومة» أو من ذوي النفوذ في 
السلطة والجتمع» كسيارة نيسان أو سيارة مرسيدس» طبعا الفاخرة 
منها. فعادة إذا كانت هذه السيارات تسير فى الطريق يجد أصحابًا من 
قبلنا احتراماء وإذعانا لهم عندما يطلبون منّا فسح الطريق لهم أو 
التوقف» غخاصة إذا تعلق الأمر بالسيارات المدنية الي اعتاد رجال الأمن 
ركونها. 

وقد بينت دراسة أجريت في منطقة حليج سان فرانسي سكو 
بالولايات المتحدة الأمريكية أن السائقين ينتظرون مدة أطول قبل أن 


(1) نعس, المر بجعم لسابق. ص : 209. 


يطلقوا أبواق سياراتهم عندما يتعلق الأمر بسيارة جديدة فارهة متوقفة 
أمام ضوء المرور الأحضر. على العكس لو كانت السيارة المتوقفة أمام 
ضوء المرور قديكة» فإن نسبة الاحتجاج تكون كبيرة على سد الطريق» 
وما تلبث أن تنطلق أبواق سياراتهم تعبيرا عن ذلك. فلقد بينت التجربة 
أن السائقين يكونون أقل صبرا مع أصحاب. السيارات الاقتصادية» بل 
أن 0 آثروا الانتظار خلف السيارات الفارهة باحترام ولم يطلقوا 
أبواق سياراهم حى تحركت من أمامهم. 

وظاهرة الإذعان والانصياع لرموز السلطة تتوسع لتشمل 
الجانب الديئ والسياسي. فالأفراد يسمعون باهتمامء ويطيعون بانقياد 
للكلام والأوامر الى يسمعوفا من رجال السياسة أو الدين الذين 
يحترمونهم» ويثقون بممء أو الذين يعرفون أن مصالحهم بيدهم. ويمكن 
توظيف مثل هذه الشخصيات في الحملات الاجتماعية المستهدفة 
للوقاية من مرض معين» أو مقاومة آفات اجتماعية؛ أو الحفاظ على 
مصالح عمومية. 


7 تقنية الندرة 


تقوم هذه التقنية على فكرة مفادها أنه ""إذا قل الشيء عد"" 
يحيث أن الناس يعانون من حساسية الخنوف من فقدان الأشياء الي 
اعتادوا على اقتنائهاء ومن ثم إذا ما لمسوا ان سلغة ,ما بدأتك ق النقاة: 
أخذوا يقبلون بحساسية مفرطة على اقتناء أكبر قدر ممكن منها 
وادخارها في البيوت» خاصة إذا تعلق الأمر بالسلع الى يعتمدون عليها 
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في حياتهم اليومية. وربما يكونون موضوعيين مع أنفسهم عندما 
يتلهفون على شراء الأشياء الى هي آحذة ف النفاذ» لأكما ببساطة 
سترتفع أسعارهاء ولا يجدونما إلا بشق الأنفس. ولكن امحترفون في 
الانصياع والباعة المهرة يدركون جيدا هذه الحساسية لدى 
المستهلكين» فيقومون بسحب ساعة ما من السوق وتخزينها في المخازن 
حى يفتقدها الناس وترتفع أسعارهاء حينئذ يقوم التجار بتسريبها 
بانتظام إلى السوق للحفاظ على بقاء أسعارها مرتفعة. 

وكذلك يقوم بعض الباعة سواء في الدكاكين أو الذين 
يتراصون على الطرقات لبيع بضائعهم» يقومون بإخراج قطعة واحدة 
أو اثنين من بضاعتهم؛ بحيث إذا رآها الزبون شعر بأهميتهاء ولا دليل 
على ذلك إلا قلتها في السوق», ويبادر البائع بقوله: ""لى ييق لدي 
سواهما"" أو '"الأخحيرة الي بقيت عندي"" لاستدراج الزبون وإقناعه 
بالشراء. ونظرا للحساسية الى يعاني منها الزبون نحت ضغط عامل 
الندرة؛ يقبل حماس جامح على الشراء. 

ويتوسع عامل الندرة ليشمل حالات أخرى بعيدة عن حيل 
التجارء بشكل يبين لنا فعالية تقنية الندرة في حمل الكثير من الأفراد 
على فعل سلوك معين ولو كان بسيطا. فعادة ما ييدفع الأفراد إلى 
اقتناء الأشياء النادرة ولو لم يكونوا بحاحة ماسة إليها. كما أن الفرد 
يتطلع إلى رؤية الأشخاص الذين لم يتعود على رؤيتهم» كما تزداد 
أهمية أشخاص معينين بالنسبة لنا إذا علمنا أننا لا نراهم بعد تلك 
اللحظة. أو لا نلتقى ّم إلا بعد فترة. إنه عامل الندرة الذي حملنا على 
هذا السلوك. 
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كما أننا يمكن أن نقطع كلامنا مع أشخاص مهمين لناء لرنين 
حرس الماتفء. والرد على المكالمة الحاتفية») ونصاب بحمى الوسوسة إذا 
لم نرد على المكالمة الهاتفية ونعرف من على الماتف. والذي يحملنا على 
مثل هذا السلوك هو عامل الندرة. فإذا فقدت المكالمة الحاتفية» ققد 
أفقدنا معلومات قد تكون مهمة بالنسبة لنا ولا تتكرر المناسبة لذلك. 


وق هذا المضمار نشير إلى حالة وثيقة الصلة بتقنية الندرة وهي 
أسلوب ""آخخر ميعاد"" وفيه يفرض حد زمئ رسمي للعميل للحصول 
على ما يعرضه امحترفون في الانصياع؛ بحيث يقوم الأشخاص - 
للضغط على عملائهم - بربط مصالحهم بآخر ميعاد» ويضيقون من 
بجال مساومتهم وحريتهم ف اتخاذ القرار بوعي ودراسة معمقة. وتشبه 
هذه الخالة» حالة ""آخر فرصة"" بحيث تعطى للفرد فرصة أسخيرة 
لتحديد موقفه والتجاوب مع الفرصة الأخيرة. وإعطاء الفرصة الأخيرة 
هو .مثابة الضغط على العميل؛ ليس لإبعاده أو القيام بالسلوك السلبيء 
وإنما ليحمله على التجاوب والقيام بالسلوك الإيجابي. 


نفس الشيء يحدث ف حالة ""الخيار الوحيد والأخير"" بحيث 
يقوم امحترفون في الانصياع بإعطاء خيار واحد للعميل والأخير للضغط 
غلية: والقبول. وذللة: لقان الاح وهذا ما يحدث عند توزيع 
الوظائف في الإدارة؛ ويتعامل به كذلك السياسيون مع بعضهم البعض 
للضغط على الطرف الآخر لأن يتصرف وفق إرادة الخصم. ثما يجعل 
العميل يتصرف وفق خخيار معين تحت ضغط الحاجة وعامل الندرة؛ 
وضيق مساحة المناورة» أو أنه الفرصة الأخيرة أو كما يقال فرصة 


العمر. 
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8 تقئية غسل الأدمغة 


أول من استعمل مصطلح ""غسل الأدمغة"" هو الصحف 
الأمريكي إدوازد هنترء وذلك بعد الحرب العالمية الثانية» وأراد به تحريد 
العقل من منظومته المعلوماتية والقيم والمبادئ الي تأصلت في أعماقه. 

ولجذا المصطلح امتداده التاريخي» فهو مشتق من التعبير الصبي 
"تنظيف المخ"", ولكن حور هذا المعق وأعطي له معبى آخخر ومؤداه: 
إقناع الفرد بأفكار ومعتقدات جديدة؛ والتشكيك ف ما كان يعتقده 
ويفكر به. بمعيئ إفراغ الفرد من أفكاره ومبادئه ومعتقداته» وتعويضه 
بأفكار ومعتقدات جديدة» تحعله في حالة توافق مع من قام بالعملية. 
ويمكن تلخيض العملية بكاملها عا يسمّى ب ""الإقناع النفي"" زنخالد 
حبيب الراوي 1973).. 

وقد عرف .الشيوعيون يهذا الأسلوب أكثر من غيرهم عن 
طريق الدعاية» وذلك لنمط أفكارهم ومعتقداتهم الراديكالية» فهم 
كانوا يستهدفون التغيير الراديكالي للوضع القائم الذي عليه الشعوب. 
وف رأيهم ينم ذلك عن طريق غسل الأدمغة من الأفكار القديمة 
(الامبريالية) وإملائها بالأفكار الجديدة( الشيوعية). 

وأبرز مثال على تقنية غسل الأدمغة» ما قام به الشيوعيون في 
كوريا الشمالية مع الأسرى الأمريكيين أثناء الحرب الكورية. فهؤلاء 
الأسرى كانوا يعتقدون أنهم سوف يتلقون معاملة سيئة من قبل الحنود 


([) حالد حبيب: أساليب الدعاية الامبريالية. بغداد: دار الحدرية للطباعة؛ ص: 07) 1973. 
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الكوريين» ولكن الأمر كان على غير ذلك تماماء إذ .مجرد وصول 
الأسرى إلى المعسكرات» حي يفاجئوا باستقبال حار وابتسامات من 
قبل القادة الكوريين» ويصافحوفم واحدا واحداء ثم يهنتونهم بمروبهم 
من قيود الرأمالية» وتتكرر عليهم التهنئة وترافقها عبارات: ألا تكون 
بيجانب السلام؟ طبعا أنت تريد ذلك» وكل إنسان فطن يريد ذلك. 
إذن ستحارب من أجل السلام. ""كن مقاتلا من أجل السلام"" 
"إنك مقاتل من أجل السلام”". 

م يطلب عن كل أن كتابة تعهل ودعوة م“ من أجل السلام. 
وإذا امتنع ع أحدهم عن التوقيع؛ يقال له: إن توقيعك بحرد تأكيد على 
رغبة عالمية من أجل السلام» حى يشعر الممتنع أنه في موقف محرج 
وضعيف»؛ ويظهر لزملائه أنه رافض للسلام» وللقيم البشرية العليا. 
ومن جهة أنحرى:؛ يزداد الموقعون ثقة واطمئنانا نحو الأفكار الجديدة. 


المعتقللات .كعرفة تفاصيل أكثر عن حياة الأسرئ. وهذا الغرض توزع 
أ سيثمازات على الأسرئ لكتابة معلو مات عامة عن حياهم» وأسرهم 
واولادهمء: وابائهم وأمهاهمء والأقارب والدخل اليومى ) والتحصيل 
العلمي؛ وطبيعة السكن» و كل ما يتعلق بحياة الأسير الشخصية؛ وعط 
تفكيره. 

المعتقلات على الحدود المنشورية» وتتكون كل مجموعة من 35 إلى 60 
شخصا. و تنشسمم كل ججمو عه عن 3 إلى 4 فصائل. ويتألف كَل فصيل 


من زهر تشتمل على 6 إلى 15 أسير. ويقوم بالتحقيق مع الأسرى 
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شخص يجيد اللغة الإنحليزية؛ وعملك صلاحيات واسعة؛ من بينها فرض 
العقوبات» و تخفيضهاء وإبدال عقوبات الأشغال الشاقة بالخفيفة أو 
العكس. وذلك حى تسهل مهمته في عملية الإقناع؛ والحصول على 
اعترافات من الأسرى. فيقوم بتوظيف الصلاحيات المتاحة ف الأوقات 
المناسبة» وعلى حسب الحالة المعروضة من أجل هدف واحد وهو 
إقناع الأسرى بالأفكار الجديدة» وإلغاء ومو الأفكار القديمة. 


طبعا عمل الأسرى يستغرق 12 ساعة يومياء وأثناء هذه الفترة 
الطويلة تلقى الحاضرات؛ وتدار الندوات والمناقشات. وإذا أبدى الحنود 
رغبة في القراءة» يسمح م بالبقاء في مكتبة المعتقل حى الساعة 
التناسعة مساء. ومكتبة المعتقل تحتوي على كتب منتقاة باللغة 
الإنحليزية. وهذه الكتب تشتمل على مواضيع العدالة الاجتماعية 
والإنسانية» والنظم الاشتراكية؛ والروايات والقصص اللتزمة» ومعظم 
مؤلفوها ماركسيون. كما توجد كتب فيكتور هوقوء وجاك لندن؛ 
واركسين كالدوين؛ وابتون سنكلير وغيرهم من الذين انتقدوا النظام 
الر سمال . 


الكره والحقد ضد الولايات المتحدة» أو حكومة كوريا الخنوبية» كما 
تتردذ. قيها عبارات تشير إلى.. مؤامرة الوللايات المنتحدة الأمريكية 
ونجداعهاء وحرصها على إشعال الخحرب ومواصلتهاء كيبا كفنت الدور 
السلمى البناء للدول الاشتراكية المحايدة: وتورع نشراات حول 
الاشتراكية على الأسرى» ويطلب منهم حفظها وفهمها ومراجعتها 
باستمرار كي يتم اختبارهم فيها كل يوم. ويستتحدم الخزم والانضباط 
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مع الأسرى على نمط المدرسة. وإذا أبدى أي امو عدم اكرات 
بالنظام» أو يجادل في موضوع معين من مواضيع المحاضرات يبعث لتعاد 
عليه الحاضرة في ساعة متأخرة من الليل وف الفجر. 

ومذه الطريقة الي مورست على الأسرى الأمريكيين» كانت 
النتيجة أن اعتنق الكثير منهم الفكر الاشتراكي: وواجهوا به زملاءهم 
ف ؤس اللمسقل حالف بعبين الراوين 31938 

ومن خلال عرضنا لمحذه التجربة الكورية مع الأسرى 
الأمريكيين؛: تلاحظ أن عملية غسل المخ تتضمن الشق العقابي الذي 
هو .كثابة عامل ضغط على قسني )السو وتخطيم دفاعاته النفسية ضد 
أي أفكار حديدة» ثم الشق الإقناعي المتضمن للجانب الإقناعي 
والأفكار المزاحمة الى تحل محل الأفكار الضامرة. 

وعملية غسل المخ ها استعمالاات متنوعة وتطبيقات مختلفة» 
وق نفس الوقت ليست حبيسة الأفراد فقط» بل يمكن أن تسحب على 
شعواب بكاملهاء خاصة الى تتعرض لعقاب من قبل دولة أو دول 
أخرى. بحيث تتعرض الشعوب المستهدفة للعقاب المتمثل فى الحصار 
الاقتصادي؛ وقطع المعونات» وتحميد الأموال والأرصدة ف الخارج. 
والحجمات العسكرية الخاطفة. وتتبع هذه العمليات بعملية دعائية 
مسايرة» تستهدف عقول الأفراد ونفسيتهم المرهقة» لإقناعها بأفكار 
الدولة المعاقبة» وال تكون - كما في حالة العراق مع الولايات 
المتحدة الأمريكية وبريطانيا ف التسعينيات وبدية القرن الواحد 


السجسدا 
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والعشرين ‏ متضمنة الثورة على النظام السياسي القائم» وتحطيم الثقة 
بين الحكومة والشعب, وهلهلة قوائم النظام القائم قْ حد ذاته. 

والنتيجة المرجوة من عملية غسل الأدمغة للشعوب هي جعل 
هذه الشعوب تفكر وفق أهداف الدولة المهيمنة» وتتصرف بشكل 
مساير للمصالح الحيوية ها. .معي أن الولايات المتحدة الأمريكية تريد 
من السياسة الى انتهجتها إزاء العراق» حعل الطبقة الحاكمة والمثقفة 
والجماهير الشعبية في العراق تفكر وتتصرف وفق مصالحها الحيوية في 
المنطقة. 


تففرض هذه التقنية أن الحياة الاجتماعية تشبه تمثيلية على 
خحشبة المسرح» كل إنسان يؤدي دورا معيناء استجابة لقروف 
معينة. والإنسان كممثل لدور معين» ويتحرك على خحشبة الحياة 
اليومية» يحرك عند المشاهد الأحاسيس الى قد يتحرر هو منها بعد 
ذلاك. 

وكانت فكرة مورنوهوع:810 أثناء تطويره لهذه التقنية» هي أن 
الفرد يستعمل بصر الآخرين ليرى نفسه به» ويعطيهم بصره كي يروا 
أنفسهم به. ولذا يرى مورنو أن الدور هو الوحدة الصغرى من الثقافة: 
وهو الطريقة الى يثبت با الفرد نفسه. ويتحرك بما لكي يوااجه ما 
سيكون في زمن معين ووضيية معينة. فكل دور حسبه يحدد من طرف 
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والأدوار تتوزع على مجموعة من الأصناف المتفاعلة فيما بينها 
وال يحددها مورنو فيما يلي: 

1- الأدوار الفيزيولوجية: وال تتمثل في تفاعلات الطفل مع 
أمه» كأن يطالب بالأكل كثيراء أو النوم الكثير. 

2 - الأدوار الاجتماعية المهنية: وفي هذا النوع من الأدوار 
بحد الدور الفردي (كدور الأب أو الأم)؛ والدور الجماعي (كدور 
جماعات الأطفال» وتجمعات العمال...). 

وف هذا المضمارء استنتج مورنو أن اللحياة الاجتماعية تسعى 
إلى تصنيف كل فرد داحل دور أو بجموعة ضيقة من الأدوار. وهكذا 
نحد أن كل فرد داحل تحت ضغط ومتطلبات الأدوار وتوقعات 
الاخرين هنك , 

3 - الأدواو السيكو درامية: وهى الأدوار المختارة خلال لعب 
الأدوان وهضي موصو ع هله التقنية, 


بداية ظهور التقنية: 

اهتم مورنو منذ صغره بالمسر ح» كما كان شديد الاهتمام 
بالآافات الاجتماعية والظواهر الاجتماعية» ويحب مساعدة الآخرين. 
وق سنة 1921: أنشأ مورنو المسرح التلقائي وهو عبارة عن مسرح 
دائري». أين المشار كون اغهواة يستدعون لأداء مشاهد وأدوار انطلاقا 
من أحداث يومية نشرت في الحرائد. وخلال هذه التجربة تم اكتشاف 
"حالة بربرة"" من قبل مورنو. 
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حالة بربوة: 
ففي المسرح الذي أقامه مورنو للهواة المفتوح للجمهور أراد 


مَحْسَيد' واقثيل. ادوار تلقائية» والمتفرجون يعرضون خدماهم لأحد 
الأدوار. وكان من بين الذين اعتادوا المسرح مجموعة صغيرة من 
الطلبة» كان من بينهم طالب شاعر ومسمرحي يدعى جورج) وشابة 
هاوية للمسرح تدعى: بربرة. وال كانت ترشح نفسها دائما للعب 
دور الشخصية ذات القلب الكبير والحنون. والرقيق» والمرأة الخجولة, 
وكانت بربرة تحسن أداء مثل هذه الأدوار. وقد حدث أن جورج قد 
اعجب بماء وقررا معا الارتباط. وهنا بدأت المشاكل تطفوا على السطح 
في العلاقة الزوجية» وقد اشتكى جورج بربرة؛ إلى مورنو وقال إفما قد 
غيّرت سلوكها رأسا على عقبء ولم تصبح تلك المرأة الي عرفها على 
عكية لسريس وللجاة خات. القلب» الكديرء وللرقيقة بهد زواجهسار يعن 
آخرء أنه اكتشف الوجه الحقيقي للفتاة الى تعرف عليها فوق خحشبة 
المسرح, ""إنها ببساطة عدوانية تتحدث بطريقة فضة وغير حضارية"" . 

ولما أراد مورنو مساعدة الزوحين على تحاوز عقبة الخلاف 
بينهماء طلب ذات ليلة إلى حورج أن يأتٍ برفقة بربرة» وعندما 
وصلت بربرة» حضرت نفسها كالعادة للعب الدور الذي اعتادت عليه 
على عددية الممري للكن موزئز أعيوها ألا نوم بأداء جور عتديلن 
أين تظهر بربرة قاسية وفظة وأكثر عدوانية. فقبلت بربرة يمذا الدور 
الجديد الذي سيكون وفق حدث ظهر ف الجريدة. ويتضمن هذا 
الحدث أنه في إحدى أحياء فيينا توجد فتاة ذات أخلاق رهيفة» هجه 
عليها شخص غريب أراد قتلها عندما كانت تنتظر زبونا. 
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تحضير المشهد: 

هناك شارع؛ ومقهى وضوءانء» وتقوم بربرة بأداء الدور 
وجورج يجلس ف أول الصف ينظر إليهاء وهي تؤدي الدور في 
المشهد؛ وتلعب بطريقة غير عادية» وتصرخ» وتشتم» وتضرب المعتدي 
عليها. في هذه اللحظة يشير حورج إلى مورنو ليريه وجه زوجته 
الحقيقي . وكان آخر المشهد فتل بربره) وكل الجمهور حر ك طلا 
المشهدع لأنما أحسنت أداء الدورء و سعدت كثيرا بعد الأداء الود يد 
وبدت عليها ملامح الرضا والراحة. واتجهت إلى زوجها بأكثر تلقائية 
ورقة. وفهم جورج أن هذا كان علاجا لهاء وصرّح لمورنو بعدها أنه 
عبر الادوار الجديدة توصل إلى تهم احسن لْرْو محته الى كانت 

فيما بعد طلب مورنو إلى الزوجين أن يلعبا معاء للتنفيس 
النفسي امام الجمهور؛ ويتبين لما كيف يمكن التوصل إلى التغلب على 
ضِثِنَا كلهنا وصراعاتهما داخل الست 

فبالنسبة لبربرة» تقنية تغيير الدور كانت وسيلة لترع الكبت» 
والتنفيس عن الذات» و عبر ت عن عدوانية مكبوتة 22 منها بعدما 
ججحسلل كرا فوق خحشية المسر ح. وشيئا فشيئا افكت تلعب تلك الأدوار 
السابقة (امرأة ذكية. . .) إلا تلبية لرغبتها في أن تبدو للآخرين دائما في 
احسبق ضورة منقبولة اجتماعيا. 

وخلال الحرب الغلمية الثائيق» طوّر مورنو ""اخمتبار 
الوضعيات””" - يختار جنود اجعيش» ويتعرف على قدراهم في 
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التكيف. فمثلا طور اختبار اخريق مع تسلسل الوضعيات غير المنتظرة 
التي يواجهها الجنود بسرعة عن طريق لعب أدوار مختصرة. لأن لعب 
الأدوار هي محاولة لتوفير درحة من الحرية لتطوير سيرة جديدة في 
وضعية معينة. فعند لعب الكثير من الوضعيات الحقيقية أو الخيالية 
فإننا نتعلم أو نتعرف على أنفسنا كما هي» وكما تظهر للآخرين. 


أشكال تقنية لعب الأدوار: 


ظ 1 - تقنية لعب الأدوار كوسيلة تكوين ذاي: 


معنى التكوين الذاي: أن يتخلص الشخص من المركبات 
الشخخصية )ع أو معنا كل 3 صراعات مزمنة ضمن علاقات الشخص مع 
الاخرين» الراجعة أو النانحة عن سيناريوهات غير شعورية. ويعي' أيضا 
معالحة ذاتية لكل أثر عصابي» ونتعرف على كيفية تعلم مجموعة من 
السلوك الى تكون شخصيتنا في وضعية معينة أمام الآخرين. 

هذه الصراعات يقول مورنو هي عبارة عن أدوار اجتماعينة 
شخصية أو شهنية ) وكل واحد قد تعلمها عند تحريبها ابتداء أو جر ا 
كطفل أمامه شخص أو أشخاص آخرين لهم معين بالنسبة إليه. فالطفل 
يتعلم الأكل أماء أمه وأبيه مثلا. وطبعا هؤلاء الأشخاص هم 
مساعدون له ف الحياة الواقعية. فد يتعلم الطفل أن كون الشخص 
مريض يعن أن يخاط بكل عناية. 

ومهما يكن فتقنية لعب الأدوار هي على درجحة عالية من 
الفعالية» ومرنة وسهلة التكيف» و نتوجحه نحو الكشف عن الخر.كة 
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والعلاقات الاجتماعية. ومن خلال لعب الأدوار في جماعة معينة» يمكن 
أن نرى أنفسنا فقي مرآة اجتماعية. إضافة إلى أن لعب الأدوار هو ,مثابة 
إعادة اكتشاف للذات» وتصحيح إدراكي وتنشيط للوضعيات؛ 
وايقاضص تلقائي, كقدرة إبداع ادوار متكيفةع وتخلص من الاجحاهات 
9 


2 لعب الأدوار:وسيلة تدشيط بيداغوجي: 

يمكن توظيف تقنية لعب الأدوار في الطرق البيداغوجية لتدشيط 
وتنمية -حيوية التعليم؛ وزياده فعالية التحصيل والاستيعاب» تخاصة فيما 
يتعلق بتدريس اللغات كاللغة العربية والإبحليزية وغيرها من اللغات 
اللاتينية. فالتعلم المرح الذي يقوم على تمثيل أدوار معينة» هو طريقة 
فعالة للاستد حال المعلومات» واستيعاب جيد طا. وهذا ما يساعد على 
ما يلي : 

] - تشحسين العلاقة بين المدرس والطالب» وشمية جو مرح 
ملاثم للتعلم والتحصيل العا ى. 

ب - استعماله كطريقة لتدريس بعض المواد الأجنبية كاللغة 
الإنحليزية مثلا.. 

83 - تشمهمة تاقعمة التعليم والايحاه النشط نحو التعلم لدى 
الطاك. 

د - قل تستعمل تمنية لعب الأدوار 2 تعليم دوي العاهات 
(المعوقين) والمتأخرين ذهنيا» مالأجانب. 
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هو أن ما يتعلمه الفرد باحر كة والتفاعل مع الخرينء يكون أسهل 
للحفظ والاستيعاب وأسرع من الطريقة الكلاسيكية. 

وقد أجريت دراسات مغربية حول حفظة القرآن بطريقة 
التمايل والحركة» فوجد أن الحفظ عن طريق التمايل والذهاب بالرأس 
إلى الأمام والخلف؛ أفضل طريقة لحفظ القرآن الكريم. 
من وراء مقعده» والأستاذ من خلف مكتبه إلى ساحة أكثر حيوية 
وفعالية حول المادة المدروسة» مع المرونة والاحترام المتبادل. 

وبصمة عامة لعب الأدوار 2 البيداغو ججحيا 5 من معرفة 
مدى مرونة العقل والفكر ومدى امتثالية الطفل الي تظهر عندما 
2 أدوارا امتثالية. كما يؤدي - لعب الأدوار - إلى تعديل سلو ك 
الطفل بصفة عامة ف العائلة والمدرسة وامجتمع عن طريق التنفيس 
العلاجي. وإزالة التخوفات. فلعب الأدوار يتيح للطالب تريب الواقع 
العلائقي بينه وبين المدرس» كما يتيح للطالب فسحة لعقل الطالب لأن 
يفكر ويبدع ويبتكر ويكتشف. كما يتيح مجالا خحصبا للأستاذ لآأن 
يكتشف طلبته» وما ينطوون عليه من طاقات إبداعية وفكرية ومواهب 
متنوعة. فقد يكون الطالب قاصرا في محال من المحالات» إلا أنه بارع في 
قال آغر . وهذا الأمر عكر هن توجسية الطالي كوسيها حييتا فى اللبرسة: 
3 لعب الأدوار كوسيلة تعلم اجتماعي: 

تمكن طريقة لعب الأدوار من تعلم الكثير من الأشياء في امجتمع. إذ 


أننا لا نتقن تبئ سلو كا معينا» ولا زعر ف أهسيته الحقيقية») وأبعاده 
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الاجتماعية إلا عندما نخاول أن نتقمصه في دور معين. بل إن الدور هو 
أحد مصادر التنشئة الاجتماعية. إذ الفرد لا يعرف مسؤولية الع 
والتربية» إلا عندما يمارس دور الأب ف البيت. وح إذا كان متزوجاء 


ولم بمارس دور الأب - بأن تخلى عنه مثلا - فإنه لا يستطيع تعلم 


مغل هذا الدور ولا يعرف قيمته الاجتماعية. 


0 تقنية فخ الاطراد والالترام 


تنبئ هذه التقنية على فكرة رئيسية مفادها أن الفرد يشعر 
بحاجة قو ب نحو الالتزام بالأشياء الى انغمس ف أدائهاء أو أعطى 
تعهدات على فعلهاء حت ولو كانت المعطيات الموضوعية توحي بأن 
مسلحة. الفرذ فق غير تقيق التزاماقة والوقاع يتنيداتة: علد الاي 
النفسية نابعة من زيادة عامل الثقة» وشدة الارتباط نحو الموضوع الذي 
نحن بازائه» وكأنه خيار لابد منه» واستكمال جميع حلقاته وعدم 
التفكير في التقهقر عنه أو التماطل ف أدائه. 

كما أن حالة الفرد النفسية تختلف بين وضعين.» فحالته النفسية 
قبل تناول الموضوع تكون مترددة ومتشككة في نسبة النجاح وحى ف 
مصداقية الموضوع. على عكس ححالته عندما ينغمس ف خوض 
الموضوع والانطلاق في أدائه: فإنه يشعر أنه لابد من النجاح + وألا 
يظهر ممظهر الرجل الفاشل أو التائه؛ أو الموصوف بالإرباك والتردد 
واللاجدية. ومن ثم فإنه إذا ما واجهته عقبات تشكك في مسعاه. فإنه 
يبحث عن الأدلة والبراهين الى يقنع با نفسه والحيط من حوله. 
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وقد أورد روبرت شيالديئ (1988) دراسة قام يما عالمان من 
العلماء الكنديين» تبين أن الذين يشاركون في سباق الخيل تزداد' ثقتهم 
في فرصة الربح المتاحة لخيوهم بدرجة أكبر بعد دفع تذكرة الرهانء 
على عكس ما كانت عليه قبل دفعها. ويلخص شيالديئ هذه الظاهرة 
بقوله: "إننا جميعا تخدع أنفسنا من وقت لآخر حى تظل أفكارنا 
ومعتقداتنا مطردة مع ما عق 1 اقعافاك 1 


ولو ذهبنا إلى مرحلة أخحرى أعمق في التحليل» نلاحظ أن لهذه 
التقنية امتداد في النظام الاجتماعي والثقافي القيمي: » كما أن لما قيمتها 
في تحقيق التوافق داحل الشخخصية» وإشباع حاجة الرضا النفسي الي لا 
مناص لأي شخصية منها. فالالتزام هو تعبير عن قيمة دينية وثقافية ف 
كثير من المجتمعات. إذ يوصف غير الملتزم بتعهداته وأعماله بأنه غادر 
أو نحائن» وأن لا عهد له ولا كلمة. وهذه الأشياء مرتبطة مباشرة 
نسواء الشخصية وتنضحها واستكمال غهيبعها: كما أنه ينظير 
للرجل الذي لا تتفق أقواله ومعتقداته مع أفعاله بأنه منافق أو ذو 
الوجهين» أو أنه ضعيف الشخصية. وتعتبر المرأة اليّ تغير رأيها بين 
الفيئنة واللأخرى بأمًا حفيفة العقلى ومشتتة الذهن» وعديمة الشخصية؛ 
تبعية الكياك.. 

وف مقابل ذلك» ترتبط الدرجة العالية من الالتزام والاطراد 
والثبات على الأفكار والمعتقدات بقوة الشخصية» وهذا هو السبيل 
الحساس للتأثير الاجتماعي والإقناع السلوكي. 


(1) رويرت شيالدي؛ مرجع سبق ذ كرة) ص : 244. 
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وبالرغم من أن الالتزام والاطراد في السلوك قد يضفي على 
حياتنا بعض المتاعب» ويفوت علينا مصالح نرغب فيها. إلا أن الالتزام 
والاطراد الأعمى له مزاياه» ومن بينها: 


- الالتزام والاطراد الشديد يهيئء لنا حالا واسعا للراحة 
النفسية وعدم الانشغال المتزايد بالمواضيع الى حسمنا فيها رأينا وعدم 
تكليف أنفسنا التفكير المستمر في المستجدات. وليس علينا أن نغربل 
فيض المعلومات الى نواجهها كل يوع لتحديد الحقائق ذات الصلة» ولا 
نبدد النشاط العقلي في الذي مع؛ والذي ضد. بمعين أن الكثير من 
الناس لا يكلفون أنفسهم دائما في التفكير في الأشياء الجديدة. وإذا ما 
اطردوا ب قضية معينة» فإنهم أميل إلى الاستقرار واللهدوء والتشبث 
بالروتين والحياة العادية الالية. لك عزقد: اإنكالة 5010 إلى الف ار 
الذهن وهدوء النفسء» وراحة البال ف خضم الحياة العصرية المعتقدة 
والمتناقضة. فالإنسان يبحث عن أيسر السبل للحياة؛ وينتقي أنماط 
الحياة الى لا تكلفه جهدا فكريا ولا بدنيا. ومن ثم يتسق مع النمط 
الحياتي الذي تعود عليه» وسهل عليه التعامل معه دون عناء. ومن ثم 
فهو يلتزم به ويطرد معه» ولو كانت مصلحته الذاتية في نمط آخر 
يكلفه عناء وجهدا نسبيين 

وتستخدم مصانع لعب الأطفال كثيرا هذه التقنية لحمل الآباء 
على شراء منتجاتقا تحت طائلة ضغط الأطفال» وح يظهروا ملتزمين 
ومطردين مع أقوالهم أمام أطفاطهم. فشركات صناعة لعب الأطفال 
تواحه مشكلة تكدس منتجاتًا بعد الأعياد والمناسبات الموسسمية, ولا 
تستطيع أن تحافظ على مستوى معين من تسويق وبيع منتجاتا. ولحل 
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هذه المعضلة لجأت إلى طريقة ذكية لبيع منتجاتّا بعد الأعياد المو"حمية: 
وذلك بالقيام بإعلانات جذابة في التلفزيون قبيل عيد الميلاد عن لعب 
بعينها. وتؤثر هذه الحملة الإعلانية على الأطفال» وتزداد رغبتهم في 
اقتناء اللعب المعروضة ف الإعلانات التلفزيونية» ويقومون بافتكاك 
وعود من آبائهم أو أمهاتهم بأن يشتروا لهم ذلك النوع من اللعب. 
وتقوم الشركات من جهة أخرىء بتخفيض الكمية الى يزودون يما 
الحلات من اللعب الىّ وعد الآباء أبناءعهم بشرائها لهمء ويجد معظم 
الآباء أن هذه الأشياء قد بيعت» فيضطرون إلى استبدالها بلعب أخوي 
تمائلها في الثمن. بعدها تقوم الشركات بتزويد المحلات بالكثير من 
اللعب البديلة. ثم تقوم الشركات مرة ثانية في التلفريون بعد عيد 
الميلاد» بإعلانات عن اللعب الأولى» بحيث تحفز الأطفال للضغط على 
والديهم لشراء تلك اللعب الى سبق وأن أخحذوا وعدا من آبائهم 
بشرائها لهم. وتحت ضغط عامل الالتزام والاطراد يضطر الآباء لشراء 
اللعب لأطفالهم مرة ثانية» حى يظهروا أمامهم أنهم ملتزمين بكلامهم 
ولا يكذبون. وهكذا تكون الشركات قد تخلصت من مخزوهًا من 
الس نعد أغياة الميلكد. 

وهناك وجه آحر للتقنية» وهو حرص الفرد على أن يكون 
سلو كه مطردا مع أقواله وكذلك يحرص على تمثيل الصورة الى يراه 
كما الآخرون. فكما يقول روبرت شيالديئ (1988) : ""فإن ضغوط 
الاطراد تعتصر الصورة عن الذات من الحانبين» فيكون هناك ضغط من 
الداخل لمعل الصورة عن الذات مسايرة للفعل» ويكون هناك ضغط 
أحبث من الخارجء وهو الترعة لتكييف هذه الصورة تبعا للطريقة الي 
يد ركنا بما الآخرون. ولما كان الآخرون يروننا على أننا نعتقد فيما قد 
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كتبناه (حي ولو كان بسيطا)»؛ فإننا سنعان مرة ثانية من جحذب حىق 
5 م 3 و 1 
نساير صورتنا الإقرار المكتوب"". 

وقد تبين من دراسة أجريت على ربات البيوت في نيوها فن 
كونيكتيات» أن هؤلاء النسوة قد زادت تبرعاتمن الخيرية لما أخبرن 
يأنمن من المحسنات المعروفات ف الحي. وذلك سعيا منهن على انمحافظة 
على التوافق بين الصورة الى يراهن يما الناس والسلوك الحقيقى») 
وتحقيق الاطراد بين صورة الذات والسلوك الفعلى. 

ولاستغلال نزعة الفرد نحو الحفاظ على اطراد سلوكه مع ما 
يقوله أو يكتبه؛ قامت شركة أهمواي > وهي شركة حققت نجاحا 
ضخما في نسبة المبيعات - بابتكار طريقة مبنية على هذه الفكرة لحمل 
البائعين على الجدية في بيع وتسويق منتجانًا. ومفاد هذه الخطة: أن 
تقوم هيئة المبيعات بوضع أهداف للبائعين» ويكتبها كل واحد على 
ورقة ويلتزم بتحقيقها. 

ومحل الشاهد ليس الأهداف وكتابتهاء وإنما الالتزام الوجدانى 
للأفراد بتحميق هذه الأهداف» والحرص على ب عند قدا الالتزام 
ميدانيا. وهي نزعة نفسية مرتبطة بالشخصية » استغلات من طرف 
شركة آمواي لزيادة مبيعاتها في السوق. إن الأفراد يجدون حاجة ف 
نفوسهم تحبرهم على التقيد بتنفيذ ما كتبوه على الورق» أو تعاقدوا 
عليه ولو بالكلمة في كثير من المجتمعات البشرية» كما تمت الإشارة إلى 
ذلك ف بداية الحديث. 


(1) نفس المرجع السابق؛ ص: 87. 
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وهذه الطريقة أيضا استخدمها الصينيون في الحرب الكورية مع 
الأسرى الأمريكيين. إذ كانوا يحرون مسابقة للأسرى حول من يكتب 
أفضل خحطاب سياسي. وكانت الجوائز رمزية» ولكنها مهمة بالنسبة 
لواحد يقبع في الأسرء والحائزة عبارة عن حبة تفاح أو علبة سجائر... 
وكانت تعطى الجوائز للذي يكتب خخطابا بمدح فيه الشيوعية؛ ويذء 
لليبرالية. ومن حين لآخحر تمنح الجائزة لمن يكتب عن الولايات المتحدة 
الأمريكية ويعرج على مدح الشيوعية. 

ويبدو أن كتابة خطاب تمدح فيه الشيوعية لغرض الفوز بعلبة 
سجائرء أو فاكهة نادرة أمر تافه» ولكن نتائجه النفسية بالغة الأهمية. 
إذ هذه البداية التافهة قادت الكثير من الأسرى الأمريكيين إلى الرجوع 
إلى بلادهم بصورة حسنة عن الشيوعية. 
الإعلان بالالتزام يزيد من قوة اطراده: 

ما يزيد من قوة التزام الفرد بالقول الذي يقوله.؛ أو التعجهد 
الذي يعطيه. هو الإعلان به. لأن ذلك يتمثابة إشهاد غيره على ما قطعه 
على نفسه» ودعوة محيطه لمراقبته ومحاسبته على ما أعلن عنه. من جهة 
أخرى - كما سبق أن ذكرنا - أن الإعلان بالحكم أو الالتزام يجعل 
الفرد أكثقر سكا به لثلة يظهر عظهر التذيذب أو التردد وغيرها من 
الصفات المذمومة في الشخصية. فهو يحرص على الثبات على مواقفه 
المعلنة مهما كانت. 


ديو نش وهارولد جيرارد م علماء النفس الاجتماعي ايو طلبة 
جامعيين. وقد قسمت العينة إلى ثلاث مجموعات,ء وعرضت عليهم 
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خحطوط؛ وطلب منهم أن يقدروا طول هذه الخطوط. على أن تقوم 
امجموعة الأولى بكتابة تقديرها وتسحل إمضاءاتها على الورق. وتقوم 
امجموعة الثانية بكتابة تقديرا سرا على الورق. وتقوم المجموعة الثالفة 
والأخيرة بالاحتفاظ بتقديرها ف أذهانها دون كتابته على الورق أو 
البوح به. 


طبعا المهدف من هذه التجربة هو معرفة مدى التزام كل 
مجموعة بحكمها المبدئي إزاء الخطوط المعروضة. ثم قام الباحثان بعرض 
أحكام جديدة مناقضة ومشككة في الأحكام الى أعطتها الجموعات 
الثنلاث. فلوحظ أن المجموعة ال لم تعلن عن العا كانت كفس 
تأثرا بالمعلومات الحديدة. وأقل التزاما بأحكامها المبدئية وأكثر تميعا 
لتغيير رأيها. أما طلاب المجموعة الثانية الذين كتبوا أحكامهم على 
الورق السريء أقل استعدادا لتغيير آرائهم بدرجة ذات دلالة. وذلك 
بسبب كتابة آرائهم ولو لم يعلنوا يما. فالإدلاء برأيهم عن طريق 
الكتابة السرية قاوم تأثير المعلومات الجديدة. 

إلا أن المجموعة الأولى الي سجلت رأيها علنا على الورق 
وبالامضاء؛ قاومت تأثير لعلو مات الجديدة» ورفضوا بإصرار شديد 
الترحزح عن مواقفهم المبدئية. وأدى بم الالتزام العلئي إلى أن يكونوا 
أكثر ابجموعات صلابة وتشددا على موقفهم. وهذا ما يؤكد فكرة. 
شدة وفائنا وقوة صلابتنا نحو المواقف والاراء الي نعلن بماء ونلزم كما 
أنفسنا علتا. 

وتتعزز هذه الفكرة بالطريقة الي يتعامل كما [متوجانن العيادات 
المحتصة في إنقاص وزن الأشخاص. إذ يطلبون من زبائنهم أن يكتبوا 
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تعهدا علنيا بالتزام التخفيف من وزنهمء حي يكونوا أكثر وفاء» وأكثر 
قدرة على مقاومة دافعيتهم نحو الأكل. ويكون الإجراء عن طريق 
جعل الزبون يضع هدفا لنفسه يتضمن التخفيف من وزنه؛ ويكتبه 
على الورق ويطلع عليه أكثر عدد 8 من الأصدقاء والأقارب 
والجيران. 

وتروي سيدة قصتها مع التدحين» بحيث أنما لم تستطع 
التخلص من آفة التدخين إلا عن طريق الإعلان العلى بالالتزام بذلك. 
وكانت هذه السيدة تشعر بشيء من الكبرياء» فاستغلت هذه الصفة 
للقضاء على آافة ضد الصحة. فقامت بكتابة بطاقات بريدية تتعهد فيها 
بأن لا تدخحن بعد اليوم سيجارة. وأرسلت هذه البطاقات إلى أهم 
الشخصيات الى تلقى الاحترام والتقدير. وبالرغم من أن الامتحان 
كان قاسياء إلا أنما أبت إلا أن تظهر أمام أصدقائها بأها ذات شخصية 
قوية» وثابتة على مواقفها وغير مترددة. ويمذه الطريقة استطاعت أن 
تقلع عن عادة التدخحين. 

والنتيجة المستفادة من هذه التجربة» هي أن شدة الالتزام العللئى 
أقوى تأثيرا على سلوك الفرد. ولو كان ذلك على حساب مشاعره 
ودوافعه وتفضيلاته النفسية» وحاجاته الغريزية. لأن الظهور عظهر 
الشخصية القوية والملتزمة يكون على رأس سلم التفضيلات النفسية. 
قوة الجهد تزيد من قوة الاطراد: 

بضافية إل ما سيق اتراض آخرء وهو أن الجهد الإضافي الذي 
يبذله الفرد نحو الترام معين يقدمهء يزيد من قوة اطراده وتنفيذه لهذا 
الالترام بل وتزداد قوه التأثير فيه. لأنه يصبح يعطي قيمة لهذا الالتزام 
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بقدر الجهد الذي يبذله نحوه. فإذا كان الالتزام مجهداء كانت قيمته 
أكبر وتأثيره أقوى) واطراده أشد. 

ويضرب روبرت شيالديئ مثالا على ذلك من قبيلة الثونجا 
11183 الي تطلب من كل صبي من صبيافا أن يكر بطقوس معمقلة) 
لتهيئته قبل أن يصبح أحد رجالهاء ويقبل ف القبيلة. وهذه الطقفوس 
عبارة عن امتحان شديد يجب أن يمتحن فيه الصبي» ويجب أن ينجح 
فيهع حىّ يصبح من رجال القبيلة. والامتحان عبارة عن ستة حلقات 
من التمرين القاسي وشضي. الضرب.ء والتعرض للبردى والعطش, وأكل 
أطعمة غير مستساغة؛ والعقاب») والتهديد بالملوت. وندوم قترة كا 
الامتحان ثلاثة أشهر. ومن معايير التقيبم» ألا يحتج الصبي على أي 
مرحلة من مراحل الامتحان» أو يشق عصا الطاعة» أو يتبرم بالأوامر. 
بعد اجتياز هذا الامتحان القاسي؛ يصبح الصبي عضوا كامل الحقوق 

والشاهد من هذا المثال» هو أن القبيلة تدرك أن الصيبى عند 
تعرضه لهذا الامتحان القاسي, ونحاحه فيه سوف يدرك أهمية الجماعة 
بالنسبة إليه» ويزداد ارتباطه بالقبيلة واطراده مع عاداقها وتقاليدها 
ونظامها ككل. 
المسؤولية الداخلية تزيد من قوة الالترام: ظ 

قرر علماء الاجتماع أننا نتقبل مسؤولية داخلية لسلوك ما حين 
نرى أننا قد اعحترنا أداءه في غياب ضغوط خارجية قوية. بمعيئ أن 


القيام بسلوك معين منبعث من داخخل ذواتنا نكون أكثر التزاما واطرادا 
إزاءه. وبالتالى هذه التقنية تر كز على تنمية الدافعية الذاتية للقيام 


150 


بسلوك معين أكثر من تركيزها على العوامل الخارجية الي في غالب 
الأحيان - العوامل الخارحية - يكون السلوك حبيسها ولا يشعر الفرد 
بالتزام قوي نحوها. 

ولتوكيد هذا المعبنى» قام جونائان فريدمان بتجربة على 
مجموعتين من الأطفال. بحيث أنه استعمل مع المجموعة الأولى التحذير 
من اللعب بلعبة معينة» والتهديد بإيقاع العقاب ف حالة خرق 
التحذير. أما المجموعة الثانية فقد استعمل معها فقط التحذير دون 
التهديد بإنزال العقاب عليهم في حالة المخالفة. 

وقد وضع فريدمان المجموعة الأولى في غرفة ووضع فيها صفا 
من حمس لعبء عبارة عن إنسان آل باهظ الثمن تتحكم فيه بطارية. 
وأصدر تحذيره للأطفال فتمال: من الخطأ اللعب بالإنسان الآلي» إذا 
لعبت بالإنسان الآلي فسأغضب جدا وسيكون على أن أقوم بشيء 
إزاء ذلك. ورج فريدمان من الغرفة لبضع دقائق يشاهد سلوك 
الأطفال في غيابه» من مرآة ذات اتحاه واحد. وكانت النتيجة الآنية 
التزام الأطفال بتحذير فريدمان» بحيث أنه لم يلمس 21 طفل الإنسان 
الآلي من بين 22 طفلا. وبعد مضي ستة أسابيع أرسل إحدى الشابات 
إلى مدرسة الأولاد» وأحذت الأطفال إلى حجرة فيها خمس لعبء 
وأعطتهم اختبارا ف الرسم. وبينما هي تصحح الاختبار أعلمتهم أن 
لهم الحرية في اللعب باللعب الموجودة» وكانت النتيجة أن نسبة 9/677 
من الأولاد قد مارسوا اللعب داخل الحجرة. 

أما المجموعة الثانية فقد عرض عليهم صف حمس لعبء 
وحذرهم من لمسها دون أن يهددهم. وخرج لفترة قصيرة ليراقب 
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سلوك الأطفال عن طريق مرأة ذات اتحاه واحد. وكانت النتيجة أنه ١‏ 
يلمس 21 طفل الإنسان الالي من مجموع 22 طفلا. وبعد ستة أسابيع؛ 
أتيحت للأولاد فرصة اللعب باللعبء إلا أن النتيجة كانت أن تحنبيت 
نسية 9067 من الأولاد لمس اللعب أو اللعب يما. 

وتخلص هذه التجربة إلى نتيجة مفادهاء أن الأطفال قُْ المجموعة 
الثانية تحنبوا لمس اللعب في غياب فريدمان» لأنهم أحذوا مسؤولية 
داحلية لفعل ذلك. 


القذف بالكرة المنخفضة: 


كثيرا ما يستعمل هذه الحيلة المحترفون في البيع ليربحوا انصياع 
زبالتقج خم وعقة عنلقات البيع معوبرن وتم هذه الطريقة كنا باي: 
يقوم البائع بوضع سعر منخفض لسيارة جميلة وأنيقة» فلما يقع بصر 
الزبون على سعر السيارة يسيل لعابه ويقرر شراءهاء ويتخحذ المسؤولية 
الذاتية نحو ذلك. ولزيادة ولع الزبون بالسيارة تمنح له فرصة تحريب 
السيارة. وعرضها على الأصدقاء والجيران وغير ذلك. بحيث يزداد 
كه يماء وتزداد درجة مسؤولية التزامه بقرار الشراء. وعند توقيع 
صفقة البيع» يخبره البائع بأنه قد نسي وضع ثمن مكيف السيارة» أو 
بعض امتيازات السيارة الأخرى الموجودة أو يخبره أنه قد أخطأ في 
وضع الثمنء أو أنه ثمن خخارج الضرائب» وما أشبه ذلك. وتكون هذه 
الأخبار عادة بعد أن أنحذ الزبون المسؤولية الذاتية لشراء سيارة 
جديدة» بحيث أنه لا يستطيع أن يتراجع. كما أن امحترفين في البيع 
يدركون أنه بعد هذه الفترة» قرار الشراء قد استقام على قدميه في 
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قرارة نفس الزبون. طبعا اطراد الزبون مع إتمام صفقة البيع نابع من 
مسؤولية داحلية التزمها نحو ذاته. 
وتحدر الإشارة إلى أن أسلوب القذف بالكرة المنخفضة يمعكن 
أن يستخحدم في الأشياء الصالحة. وهذا ما يظهر من التجربة الي قام يما 
مخائيل باللاك عاع211ه52 إعوداء1 عندما أر اد معرفة مدى انصياع 3 
مدينة أيوا لمعلومات ترشدهم إلى توفير الطاقة وتخفيض استهلاك الغاز 
الطبيعي ثْ فصل الشتاء. ففي البداية أعطى هذه النصائح دون أي 
مقابل) ولكن النتيجة كانت بقاء الوضع على ما هو عليه دون تغيير 
يد كر ظ 
وف الحالة الثانية قام الأخصائي بطلب من السكان - لتوفير 
الطاقة وعدم تبذيرها - أن يكتبوا تعهداء ثم إعلان أسماء الذين تعهدوا 
بذلك في الصحف كمواطنين تحفزهم الروح الوطنية العامة لتوفير 
الطاقة. و كانت النتيجة إيجابية» بحيث أنه عندما قامت شركة اللندمات 
بفحخص العدادات» وجحدت أن أصحاب منازل العينة قد وفروا 422 
قدما من الغاز الطبيعي بكل مترل في المتوسط. ففرصة ظهور أسماء 
هؤلاء السكان في الصحف, قد دفعتهم إلى بذل جهد ف توفير الطاقة؛ 
له قيمته خلال شهر واحد. 
بعد ذلك تسلمت أسر العينة خخطابا يقول أنه مم يصبح ف 
الإمكان نشر أسمائكم في الصحف. ثم قام فريق البحث بعد هذه 
الخطوة» بتقصي أثر الخطاب الأخير على سلوك العينة. وعند إجراء 
المقارنة» لوحظ أن العينة قبل الخطاب الأخير وفرت ما نسبته 9012,2 
من الغاز الطبيعى ف الشهر الأول. أما بعد الخطاب فد لوحظ أن 
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العينة قد وفرت ما نسبته 9615,5 من الغاز الطبيعي ف بقية أشهر 
الشتاء. والسبب يعود إلى أن الأسر قد اتخذت مسؤوليتها. حى في 
غياب المحفز الخارجي. لقد تملك هذه الأسر شعور طيب عن بحهوداتهم 
الى تحفزها الروح العامة» وبدءوا يقنعون أنفسهم بحيوية الحاجة إلى 
تخفيض اعتماد أمريكا على الوقود الأجنبي» وبدءوا يشعرون بالعزة 
بقدركم على إنكار الذات. وأهم من ذلك كله أنهم بدءوا يروت 
أنفسهم كذوي عقلية مدبرة(روبرت شيالديئ 1988). 


1 تقنية الغمر 1"1000118 111 


تشير هذه التقنية إلى العملية الى يتعرض فيها الفرد دفعة واحدة 
بشكل يمكنه من معايشته والتفاعل معه دون حساسية الخنوف أو 
الامتعاض أو الكراهية منه. ويؤدي ذلك إلى التأقلم مع ذلك الموضوع 
ورا معرفته على حقيقته» وتغيير صورته المشوهة فى ذهنه نحو ذلك 
الموضوع إلى درجة الإدراك الموضوعي والحقيقي دون حواجز نفسية 
انفعالية. ويجب ألا تعطى للفرد فرصة التفكير في الموضوع أو التراجع 
عنه قبل أن يغمر فيه» ويجد نفسه تحت الأمر الواقع. وعندها إذا 
اكتشف صورة غير الصورة الى في ذهنه عن ذلك الموضوع, يمكن أن 
ميل نحو تعديل تصوره نحو الموضوع وبالتالي يتخلص من الإدراك 
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وبناء على ذلك يمكن معرفة إيجابية هذه التقنية المتمثلة في سرعة 
نتيجتها. إذ أنها تعطي نتائج فورية» تظهر على سلوك الفرد. .(نحمد 
محروس الشناوي ومحمد السيد عبد ال رحمان 98 

لكن يجب التحذير من أن هذه التقنية قد تؤدي إلى نتائج 
عكسية؛ بحيث تزيد من حساسية السلوك الأصلي وتعززه؛ ورا ثورة 
انفعاللات الفرد بشكل لا يتوقع. 

فالطفل الذي يخاف من الككلاب قد يؤدي تقريبه من كلب 
أليف وناعم؛ إلى زيادة مخاوفه وارتفاع درجة حساسية الخوف من كل 
شيء يشبه الكلب. وهنا تطرح نسبية هذه التقنية؛» بحيث يحب 
استخدامها بحذرء مع معرفة الفرد أو المحيط الذي تطبق فيه معرفة 
حيدة» إضافة إلى حسن التنبؤ بنتائج العملية»: وإمكانية تلافي النتائج غير, 
المرغوب فيهاء وتحنب الأشياء غير المتوقعة من جراء تطبيق التقنية. 

وهناك عامل مهم في نحاح هذه التقنية وهو الوقت المتسلسل. 
إذ من الأحسن تعريض الفرد للموضوع بشكل متتالي» بحيث يتمكن 
من التكيف معه بشكل أحسن. إذ يمكن أن تكون التجربة الأولى 
فاشلة؛ فيتم إعادة التكرار مرة أخخحرى» وأخرى حى يتعذّل سلوك 
الفرد. ويتوقع أن يتغير سلوك الفرد من عملية لأرى ولو كان هذا 
التغيير طفيفا إلى أن يصل إلى المستوى المطلوب (لويس كامل مليكة 
4. ظ 


القاهرة: دار قباع للطباعة والسشر والتوزيع؛ 8 ص: 101 
(2) لويس كامل مليكة؛ مرجع سبق ذكرهء ص: 63. 
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ومن المحالات الى تطبق فيها هذه التقنية» حالات القلق لدى 
الأفراد والوساوس والمخاوف والكراهية...فقد عوجت مريضة كانت 
تخشى التلوث من الكلاب ثما اضطرها إلى تغيير مسكنها فى لندن 
خمس مرات فٍ ثلاث سنوات» وتكثر من غسل يديها وجميع أغراض 
بيتهاء وتعاف كل شيء تعتبره ملوثا وترمي به بعيدا» وتتجنب المناطق 
الى ترمى فيها القاذورات ف الشوارع. وكانت الطريقة لتخليصها من 
هذه الوساوس» هي غمرها في بيت ملوث» وكذلك اصطحبت إلى 
المناطق الى تعتبرها ملوثة. وبعد الانتهاء من عملية الغمر هذه لوحظ 
أكما انخفضت لديها الحساسية إزاء الأشياء الملوثئة بشكل كبير. 

كذلك عولجت امرأة كانت تعانى كثيرا من كراهية النساء 
الحوامل بسبب وفاة جنينها. فاستخدمت طريقة الإغراق في وسط 
مجموعة من النساء الحوامل. وبعد تكرار العملية عدة مرات» لوحظ 
انخفاض درحجة الكراهية والنفور من النساء الحوامل على سلوك هذه 
المرأة.(لويس كامل مليكة 1994).' 

كما يمكن أن تستتخدم هذه التقنية لإزالة خوف الأطفال من 
الناس أو زملائهم الدذين ١‏ يتعودوا عليهم؛ وذلك بإدخالهم دفعة 
واحدة في وسط بجموعة من الأطفال وتمكينهم من الاختلاط يهم حىّ 
يألفوا ذلك الوسط وتبدد مخاوفهم مع ملامستهم للواقع. 

كما يمكن أن تستخدم هذه التقنية مع الأفراد الذين يعانون من 
الكراهية الشديدة للملونين بسبب سخبرة قاسية مروا ماء أو نتيجة 


(1]) ويس كامل مليكة» مرجع سبق ذكردء ص: 64. 
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أفكار مشوهة رسخت في أذهافهم. ويجري تطبيق هذه التقنية عن 
طريق غمر هذا الفرد في وسط مجموعة من الملونين» إما في حجحرة 
الدراسة» أو في مقهى أو حافلة أو طائرة. وتؤتٍ هذه العملية نتائج 
إيجابية عند تكرارها بشكل يؤدي إلى تبدد حساسية النفور من الملونين 
لدى الفرد. وقد تستعمل على الأفراد. الذين يعانون من حساسية العفو 

من الأفراد البيض» لتجربة مؤلمة مروا يما بحيث وتطبق نفس الطريقة 
السابقة. 


2 تقنية الاشراط التنفيري 
تقوم هذه التقنية على فكرة مفادها: أنه يمكن التخلص من 


السلوك غير المرغوب فيه عندما نقرنه محادية أو مئية يكير عدوف الفرد 
أو انزعاجه؛ أو امتعاضه أو شعوره بالقرف. يممعيئى ربط السلوك 
باستجابة غير مرغوب فيها من قبل العميل» ثما يجعله يتفادى تبئن هذا 
السلوك مرة أخرى لتفادي النتيجة المؤلمة. لحذا السلوك. وعادة ما 
تستخحدم الأمهات هله التقنية مع صبيتهن» عندما يردن منهم الانتهاء 
عن عادة سيئة» أو تحنب سلوك غير مرغوب فيه. فعند تدريب الطفل 
على ترك المصاصة» تضع الأمهات الفلفل الحار قْ المصاصة وتعطيها . 
للطفل؛ وعندما يضعها في فمه يشعر بالألم فيرميها. وعندما تتكرر هذه 
العملية» يربط الطفل بين سلوك وضع المصاصة في فمه والشعور بالألم؛ 
ومن ثم يصبح الطفل كلما يفكر في المصاصة تحضره صورة الألم الي 
تسببها له المصاصة. وكهذا الشكل يقلع الطفل عن وضع المصاصة في 
فمه مرة أخرى. وكذلك الأمر بالنسبة للآلات الكهرومترلية المحرقة إذا 
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ما أراد الطفل لمسهاء فإن الأمهات يقمن بتسخينها بشكل لا يسبب 
حروق» وتداع الطفل لمسها بقدر ما يشعر بالا ل. و حينئد يتجنب 
الطفل لمس كل شيء له علاقة بالنار أو الحرق. 

والخلفية النظرية لحذه التقنية هي نظرية الاشراط الكلاسيكي 
ل بافلفوف؛ والاشراط الإحرائي ل سكنر. إذ تركز نظرية الاشراط 
الكلاسيكي على وجود مثير طبيعي (غير مشروط)» يؤدي إلى استجابة 
طبيعية (استجابة غير مشروطة). وعندما نقارن هذا المثير الطبيعي 
والاستجابة الطبيعية .يمثير محايد نريد إكسابه للعميل؛ فإن هذا الأخير 
يؤدي نفس نتيجة امثير الطبيعي. فيصبح المثير الحايد (المشروط) يؤدي 
إلى استجابة مشروطة. والمثال العام لذلك هو تحربة بافلوف. فالطعام 
(المثير الطبيعي) يؤدي إلى سيلان لعاب الكلبء وعند مقارنة صوت 
ارس مع الطعام» يصبح الجحرس (مثير همشروط) يؤدي إلى سيلان 
لعاب الكلب (الاستجابة المشروطة) ولو لم يحضر الطعام. 

ففى الاشراط الكلاسيكي يجب مقارنة مثير طبيعي يولد الألم 
أو الخنوف أو القىء أو القرف أو تقلص العضلات أو الامتعاض» مع 
مثير محايد نود إكسابه للتخلي عن عادة معينة. ومن أشهر التجارب فٍ 
هذا المحال» التجربة الى قام بما فوجتلين «زااوء70؟ (1950) هدف 
تعديل سلوك مدمئ الخمور. ففي هذه التجربة يعطي ا برب للمدمنين 
مادة الإميتين مصتاتصصط أو الأبرمررنينعمزطم/مررومم (مثيرات غير 
مشروطة)» حيث تحدث هذه المواد حالة من القىء والشعور بالقرف 
الشديد حلال نصف ساعة؛ وقبل أن يحدث القىء بفترة قصيرة يطلب 
من مدمين الخمور أن يتناولوا المشروب الكحولي الذي يرغبون فيه أو 
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الذي اعتادوا عليه. وبعد تكرار هذه العملية عدة مرات» تتكون لدى 
المدمئين فكرة أن هناك علاقة مطردة بين المواد الكحولية والتقىء 
والشعور بالقرف؛ بل يصبح ف أذهانهم أن المواد الكحولية هي في حد 
ذاتَا حالة القرف والتقيء. ويمذا الشكل يقلعون عن تناول الكحول؛ 
ويصبح محرد التفكير فيها يؤدي إلى الشعور بالقيء والامتعاض. 
وقد ذكر الباحث انه أمكن شفاء 9050 من حالات الإدمان 
باستتحدام هذه الطريقة واستمروا على عدم الإادمات بعد التجربة بعام 
أو عامين (محمد محروس الشناوي» ومحمد السيد عبد الرحمان 
198 
ويمكن استخدام الصدمات الكهربائية» والمواد المسببة للغثيان» 
وحديث التخيل المنفر» والكثير من الأساليب الأخرى الى ينظر 
إليها بوصفها عمابا. وعلى الجملة هناك ثلاثة طرق تستخدم في هذه 
التقنية: ظ 
[. مادة مثيرة للغثيان (الروائح الكريهة مثلا). 
2. التنبيه الكهر بائي. 
3. تنفير رمزي (الصور والأصوات المنفرة» والنقد الاجتماعي 
والشتحصيء مناظرة متخخحيلة منفرة). 
وقد استخدنت. بعش التحارب: أسلوب قف دخان السيحارة 
الساحن فى وجه المدخنين كلما أرادوا التدحين. وكانت النتيجة 


(1) محمد محروسر الشناوي؛ و محمد السيد عبد الر حمان»؛ مرجع سبق ذ كرد: ص: 179. 


تا 
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مشجعة بحيث أن 60 90 هن عينة التجربة قد أقلعوا عن التدخين 
(لويس كامل مليكة 1994)./ 


أما نظرية الاشراط الإحرائي ل. سكنرء فإها تركز على نتائج 
الاستجابة لا الأحداث قبل الاستجابة. ولتوفير أكبر حظ ممكن لتكرار 
الاستجابة المرغوبة» يجب ربطها بتدعيم إيجابي في حالة السلوك 
الإيجابي» أو تدعيم سلى في حالة السلوك السيئ. فإمكانية تكرار 
الاستجابة المرغوبة مرتبطة بنوعية التدعيم المتوفر وشدته. فإذا 
الاستجابة ولدت حادثا مريحاء فإن إمكانية تكرارها ستزداد» وإذا 
أنتجت حادثًا منفراء فإن إمكانية تكرارها ستنخفض ورعا تنطفئ. 
وق هذا النوع من الاشراط يمكن توظيف ججموعة من الأساليب 
المناسبة: 


1 - الحرمان من التدعيم الإيجابي لبعض الوقت: يفترض هذا 
الأسلوب أننا تمنع الفرد لبعض الوقت من التدعيم الإيجابي لقيامه 
بسلوك معين» كأن يخرج المدرس التلميذ من القسم عندما يشوش على 
زملائه» أو يمنع أستاذ الرياضة أحد تلاميذه من اللعب في المباراة 
المدرسية لبعض الوقت عندما يقوم باستخخدام الخشونة فق اللعب ضد 
زملائه. وينطوي هذا الأسلوب على طريقتين في تعديل السلوك أو 
تغييره: 

أ - إما حرمان الفرد من التدعيم والتعزيز. 

ب - وإما أن نستبعد الفرد من موقف التعزيز. 


([) لويس كامل مليكة مرجع سبق ذكره؛ ص .. 6. 
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وليكون هذا الأسلوب ذا فعالية؛ يجب التعرف على المدعم 
الإيجابي بدقة حى يحسن استخدامه بفعالية» وكذلك التأكد من أن 
استبعاد التدلعيم يحدث عقب السلوك المستهدف مباشرة. معئ اشتراط 
المقارنة المباشرة للاستجابة مع التدعيم بحيث يسهل على العميل الربط 

2 - تكلفة الاستجابة: ويعنٍ هذا الأسلوب الغرامة الي تترتب 
عن القيام بسلوك معين. وهذه الغرامة تكون في معين الجزاء أو العقاب 
الذي يترتب عن قيام الفرد بسلوك معين. وترجع التتجارب الأولى لهذا 
الأسلوب إلى الأعمال الى قام يما وينر :6مزء/7 (1962) وبوركارد 
لتقاءسر8 (1967) وال أطلتقا عليها اقتصاديات التذاكر. فد قام 
بوركارد بتجربة على عينة متكونة من اثني عشر طفلا من ذوي 
التحلف العقلي البسيط» وهم تاريخ طويل ف امتهان السلوك المضاد 
للمجتمع, كالسرقة والاقتحام والعدوان. وتشتمل هذه التجربة على 
منح أفراد العينة تدّاكر يحصلون بواسطتها على الحلوى والألعاب 
والرحلاات عند تعاوهم مع زملاثهم والاهتمام .كلابسهم وأدائهم 
الواحبات الى يكلفون يما. كما يحرمون من هذه التذاكر عند قيامهم 
بالسلوك اللاجتماعي» مغل الشجار أو الكذب»ء أو الغش أو السرقة, 
زيادد على استبعادهم في الحجرة لبتعض الوقت عند القيام بأعمال 
عنيفة. وقد أثبعت هذه الطريقة فعاليتها مع الكثير من أفراد العيئة. 

ويمكن تلخيص مفاهيم الاشراط الإجرائي ف النقاط التالية: 


1 'التعدية: 
2. العمّاب. 
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3. الانطفاء. 
4. التشكيل: بمعى يجزأ السلوك المرغوب إلى أحزاء صنغيرة 
محيث يمكن تغيير السلوك في حدود الوقث الذي يعزز فيه. 

5. العسلسل: والذدي يعرف ببرنامج التقريب المتتابع 
3 2 0011111 5110035516 حيث يتم القدذريب على 513 
جزء من أجزاء السلوك النهائي باستخدام التعزيز. ويتضمن هذا 
الأسلوب تفكيك السلوك المراد تعليمه للفرد إلى عدة ححطوات 
ومراحل بحيث يبدو للعميل أنه بسيط التعلم» ويمكن تعلمه في وقت 
قصير. خاصة إذا كان هذا السلوك معقد وصعبء؛ حيئقذ ندخل الفرد 
في المرحلة الأولى من تعلم السلوك حي ننتهي به إلى المرحلة الأخيرة. 
خاصة إذا أتبعنا كل خطوة ممكافأة» أو ربطنا مكافأة أخرى بإتمام 
الخطوة التالية» ما يجعل الفرد تواق إلى إتمام الخطوة التالية من أجل 
الحصول على المكافأة. والمكافأة قد تكون معنوية (ثناء» مدح. 
تشجيع)؛ أو مادية (حلوى» شوكولاطة» مبلغ من المال...). 

6. التعميم: بمعيى امتداد حالة التعزيز إلى أنواع أخحرى من 
السلوك المماثل في الظروف المماثلة. بحيث أن الفرد يتلقى تعزيزا كلما 
قام بسلوك ممائل لما قام به من قبل بطريقة آلية. وهذا يوفر للتقنية ممالا 
واسعا لللاستخدام. 

وفى أعقاب تحارب بافلوف (1902) قام كل من واطسون 
ورايئر (1920) بتجربة مماثلة على طفل يدعى ألبرت: والذي كان 
عمره إحدى عشر سنئة؛ وكان يخاف من الأصوات العالية. وقد 
صممت التجربة بحيث يقرب من الطفل أرنب أبيض» وعندما يحاول 
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البسية بيده ينطلق صوت عال فيخاف أليرت. وعند تكراز هذه التجربة 
عدة مرات أصبح ألبرت يشعر بالخوف بمجرد رؤيته للأرنب الأبيض. 
بل تعدى إلى أكثر من ذلكء إذ أصبح الطفل يخاف من كل شيء 
أبيض: كامرأة ترتدي معطفا أبيضاء أو شيخ ذي حية بيضاء (لويس 
كامل مليكة 1994).! 

كما لاحظط ميكيرلاس 95أناكاء11 (1974) فق الع المطاعممى أن 
الأضواء تخف عند بدء تشغيل جهاز التكييف ويصاحبه انطلاق صوت 
مدو للجهاز. وكان العاملون ف المطعم يضعون أصابعهم ف آذافم 
بمجرد أن تخف الأضواء لتفادي الصوت المدوي لحهاز التكييف» وقبل 
انطلاق الصوت. 


3 تقئية إشباع المنبه 


تمثل هذه التقنية المعيئ المعكوس لتقنية الندرة. فالندرة تحمل 
الناس على الإقبال على الأشياء النادرة بلهفة عالية واقتنائها. لكن هناك 
بحالات أخرى يطلب فيها التخفيف من إقبال الناس على شىء معين؛ 
كمغالة الرغبة ق تكديس المواذ العذائية الواسعة الأسعيلةاك فوق 
الحاجة. فيكون الطريق إلى ذلك هو زيادة عرض هذه المواد بكميات 
كبيرة» حت يطمئن المستهلك على وجودها فيتحول من المغالاة في 
شرائها إلى الاكتفاء بشراء قدر حاجته اليومية فقطء أو علبى الأقل 
يكتفى بحاجاته الأسبوعية. 


(1) لويس كامل مليكة: مرجع سبق ذكرة: ص:67. 
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ففي هذه التقئية نقوم بتقديم فرصة اكبر للفرد لأن يتعامل مع 
لمنبه بشكل يؤدي به إلى حالة الإشباع القصوىء؛ ويفقد المنبه أهميته 
وحيويته لدى الفرد وبالتالى يتخلى عنه. فإذا كان الطفل الصغير مولع 
بإشعال الكبريت» بيمكن معالجة هذا السلوك بتمكين الطفل من 
الحصول على كميات كبيرة من الكبريت لإشعالحها حىّ يصل إلى حالة 
التشبع من هذا السلوك» وبالتاللي يلتفت عن هذه العادة الي قد تكون 
خحطيرة عليه وعلى ملابسه وعلى البجكة ككل . 

كما بمكن توظيف هذه التقنية عبر وسائل الرأي العام عندما 
يكون المجتمع يعاني من عادات سيئة» كالرغبة ف تخزين مواد معينة ف 
السوق. و بسكن تصمين خلة دعل توي على مماودات تقيذ أله 8 
زود السوق بكميات كبيرة من هذه المواد وال يمكن أن تغطي جميع 
حاجات المواطنين لسنوات عديدة؛ عندها يمتنع الناس عن تخزينها. كما 
يمكن توظيفها مع التجار الذين يعانون من سلوك الاحتكار» عن طريق 
عرض المواد المحتكرة بكميات كبيرة في السوق. 

ونذكر في هذا الصددء التجربة الى أجريت مع سيدة عمرها 
سبعون سنة كانت تعاى من عادة سيئة ف المستشفى؛ والمتمثلة قي 
سرقة المناشف وتخزينها في حجرقا. وقد صممت التجربة بحيث يعطى 
لهذه ع يوضم أنه وبا ووه كر بويا بات اين 
هذا العدد إلى أن يصل إلى : ستين منشفة قف اليوم في الأسبوع الغالتك» 
إضافة إلى عدم إزالة المناشف 57 سابقا من غرفتهاء إلى درجة أن 
وصل عدد المناشف المكدسة في غرفتها إلى 625 منشفة. وكانت نتيجة 
التجربة بأن تحولت السيدة من سلوك تخزين المناشف في حجرتا إلى 
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سلوك رمى المكاشيهن من حجرما. وأصبح تعدل غدذ المناشيش الذي 


تحتفظ به هو 1,5 منشفة في الأسبوع. 5 

واكذللق استخدمت هذه التقنية مع فئة مدمئئ التدخين» وذلك 
عن طريق مطالبتهم بتدخين سيجارة كل ست ثوان. وكانت نتيجة 
التجربة أن نسبة 9060 من العيئة قد أقلعوا عن عادة التدخين (ولويس 
كامل مليكة 1994).' 


4 تقنية الجماعة 


تنطوي هذه التقنية على بجموعة من الشروط الب يجب توفرها 
العملية حي تضمن فعالية التقنية في تعديل السلوك؛ وال طرحها 
ل من هولاندر و كازاوكا. وهذه الشروط هي: 

1. مراعاة تحانس أفراد الجماعة» سواء تعلق الأمر بالمشكل الذي 
يعانون منه؛ أو السنء أو الجنس» أو الخحالة الاقتصادية» أو الحالة 
الاحتماعية» أو المستوى الثقائي والعلمى» أو على الأقل تكون المجموعة 
متقاربة في هذه الشروط الموضوعية. حب يتحقق نوع من 
الانسجام والتمائل بين أفراد المجموعة» والذي يؤثر بدوره على 
مستويات العلاقة والتفاعل بين الأفراد؛ وإمكانية التقليد والتقمص 


تكون مر تفعة. 


مد إما 


(1) لويس كامل مليكة؛ مرجم سبق ذكرهء ص: 69. 
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2. تكوين جاذبية وهوية للجماعة المبدثية. 

3. تكوين معايير للانفتاح والمشاركة في الفعاليات والخبرات. 

ومن الواضح أن هناك علاقة وثيقة بين الخطوتين الثانية والثالثة. 
وكمكن تحديد تعريفا إجرائيا لتماسك الجماعة من نسلال مؤشرات مثل: 
زيادة نسبة الاتصال بالعين مع المتكلمء وزيادة نسبة التفاعل بين 
الأعضاى وتناقفص عدد الأعضاء الذين تو جه إليهم أو تصدر عنهم 
رسائل سلبية» تزايد نسبة الكشف ع الذات» التعبير عن الرضا عن 
الجلسات» تزايد علامات تبادل الثقة بين الأعضاء. 

4 إقانة إطان ملوكن الكل اللشار كين: أن أن يقيييل كملا 
الأعضاء النظرة السلوكية وهي: أن السلوكية ترتبط وظيفيا بالأحداث 
السابقة» والعواقب اللاحقة. 

5. إقامة توقع إيجابي لدى كل المشاركين» وذلك من خلال 
تعدتم معلو مات حول التدضىلاات الى سوف لزع والسلوك المتوققع 
نتيجة تقدم الجماعة في عملها وتحليل منطقي فاته المعلومات. 

6. إقامة و تنفيك عوذج للتغيير؛ وذلك من خلال الخطوات التالية: 

ب - تحديد خط أساسي للسلوك المستهدف وتسجيله. 

المستمدة من الخطوتين الأولى والثانية. 
د - التقويم من خلال نظام لجمع البيانات اللازمة. 
7 إقامة وتنفيذ ميكانيزم لتعميم أثر العلاج إلى البيئة الطبيعية. 
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8. إقامة وتنفيذ ميكانيزم للمحافظة على التغير السلوكي بعد 
انتتهاء عمل الجدماعات» ويسهم ف عقيق الخطوتين السابعة والثامنة) 
والتأكيد على إجراءات معينة مثل أساليب الضبط الذاتي» والتسيير 
الذاي لشؤون الحياة (لويس كامل مليكة 4 ' 


5 تقنية بيك 


تعتمد تقنية بيك في تعديل السلوك أو تغييره على الجانب 
المعرفي في الإنسان. على افتراض أن الإنسان يتصرف بعقلانية» وأن 
الخطأ في التفكير يؤدي إلى اضطراب ف السلوك. ويستمد الفرد معارفه 
من الأحداث اللفظية أو المصورة في مجحرى الشعورء ومن اعتقادات 
الأفراد واتجاهاتهم وآرائهم وافتراضاتقم. فالفرد يتصرف وفق ما يتصور 
أو يدرك أو يصنف الأحداث معرفيا في ذهنه. فهو يتصور الخطر ثم 
يلجأ إلى اهرب أو يتجنبه أو يشعر بقلق. ومن ثم فتعديل السلوك أو 
تغييره» يتم عن طريق استهداف البنية المعرفية للفرد من أجل إعطاء 
صورة جديدة للسلوك؛ أو سد ثغرة في البنية الى كانت السبب في 
إنتاج السلوك القائم» أو تصحيح معلومات معينة» أو شحن العقل 
ععلومات مغايرة» حي يتمكن الفرد من إعطاء صورة أخترى 
للموضوع المواجه. وحيئذ يتمكن من التصرف بسلوك مغاير لما كان 
عليه. 


(آ نس مر جع السابق. ص . 5 
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كما ل القيام بمساعدة الفرد على التعردف على نقاط 
الضعف في تصور معين لديه إزاء موضوع معين» أو توضيح الخطأ في 
التصور أو المعلومة أو بجوانب النتقص» أو بيان التشوهات اا.لخفية 
للمعلومات» ضوخ تسكن هرد بناعء صورة جحل يلة للموضوع الذي بريد 
تغيير سلو كه نحوه. 

وطبقا لبيك؛ فإن تقنيته تستند على مجموعة من الأسس: 

1. الطريقة الى يشكل يما الأفراد بنية المواقف» تحدد كيف 
يشعرون وكيف يسلكون. .معن أن الأفراد يتصرفون وفق الصورة 
المعرفية الى يسقطوفا على الموقف الذي يواجهونه. 

2. تفسير الموقف الذي فيه ضغط نفسيء. ينطوي على عملية 
الشخخحص على مواجهة الموقف والمخاطر والتكلفة والكسب لمختلف 
الاستراتيجيات. فإذا ما واجه الفرد خطرا ما يهدد مصلحته؛ أو حاجة 
من حاجاته؛ فإنه ينكفئ للتمركز حول الأنا» ويحاول حماية حاجته؛ 
والقيام بعمليات عديدة حول تقدير حجم الخسارة والربح) به ثير 
انفعالامم والى قد تظهر 2 شح هجحوم) أو شروب») لد قلق شديد. 

3. انفراد كل إنسان بحساسيته لخاصة بهء الى تميل به إلى 
المعاناة السيكولوجية. وكل حساسية تتصف بنوعها الخناصض من 
الضغو ط النفسية. 

4. تؤدي الضغوط إلى خلل في النشاط العادي للتنظيم المعرق؛ 
وحين تكون المصالح الحيوية للفرد مهددة. فإن النظم المعرفية البدائية 
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والمميزة للفرد تنشطء؛ ويترع الفرد إلى إصدار أحكام متطرفة ومطلقة 
ومنحازة وشمولية إلى جانب واحد. ويفقد الفرد قدرا كبيرا من 
التحكم الإرادي في عمليات التفكير وتنقص قدرته على التخفيف من 
التفكير الحاد والشاذ» ويصاحب ذلك نقصن ف القدرة على التركيز 
والاستدعاء للمعلومات والاستدلال: 

5. الفروق الفردية في بنية الشخصية يفسر التباين في حساسية 
الأفراد إزاء مواضيع معينة. فالأفراد ذوو النرعة الاستقلالية يتفردون 
بحساسية معينة لا توجد مثلا عند الأفراد ذوو الترعة التبعية. فالأفراد 
الاستقلاليون يتضايقون من أساليب السيطرة والهيمنة في الإقناع على 
5-65 الأفراد التبعيين. 

6 تحدث تفاعلات المعاناة مع الناس الآخرين في دورة من 
الاستجابات المعرفية اللاتواؤمية») والىّ تتبادل التدعيم»ء وتؤدي 
ميكانيزمات مغينة - مثل الطراز المعرثي المتمركز حول الأنا» والتشكيل 
والاستقطاب - إلى زيادة تنشيط الميكانيزمات المرتبطة بالاكتئاب 
والقلق والاضطرابات النفسية الأخرى. 

7 قد يظهر الشخحص نفس الاستجابة البدنية للتهديدات 
السيكولوحية الاجتماعية أو الرمزية الى يظهرها للتهديدات الفيزيقية. 
وتنضمن تعبغة مسلسل: القغال» الحرب؛ التحمد. نفس النظم المعرفية 
الحركية؛ سواء كان مستوى معئ التهديد هو هجوم فيزيقي أو نقد 
اجتماعى (لويس كامل مليكة 1994).' 


- 2 
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6 تقنية الانفعال م 


هذه التقنية تر كز على تبديل طريقة يقة الفرد في التفكير وإدراك 
الأشياء الي أمامه وال يترتب عنها سلوك غير مرغوب فيه. فاذا 
كانت قد حدثت للفرد خبرة سيئة مع شيء ماء فإن هذه الخبرة لا 
شك أنها ترسخ في ذهنه في شكل صورة سيئة نحو ذلك الشيء. 
والتفكير المنطقي السليم يع يعين الفرد على الإدراك الجيد لذلك الشيء 
والتقييم السليم للموقف. لكن التفكير غير المنطقي» والإدراك الخاطئ 
يرتب أفعال سيئة في كل مرة يواجه فيها الفرد نفس الموقف. 

ومن ثم فالأولى في هذه التقنية التركيز على بناء التفكير 
العقلانى لدى الغرد الذي به ينتج السلوك المرغوب فيه. ويدخل في 
التفكير معتقّدات الفرد. فالمعتقدات غير المنطقية تؤدي إلى ردود أفعال 
مغالية وفي بعض الأحيان متطرفة. ومن ثم فهذده التقنية تتصدى 
للاعتقادات اللامنطقية لدى الفرد إزاء مواضيع معينة من أجل تغييرها 
أو على الأقل قهذيبها. 

وتفترض هذه التقنية ثلاثة متغيرات تطلق عليهم ثلاقة 
حروف: أ سبع ججه. فالحادية أو الخبرة لدى الفرد ف أ[ والاعتقاد 
شو: ب» والفعل أو نتيجة السلوك هى : بج. فالاعتقاد يتأثر بالخادثة 
أو الخبرة الماضية» ولكن هو المسؤول عن رد الفعل (ج) للفرد وليس 
(). 
ومن منظور هذه التقنية» الاعتقادات قد تكون منطقية. 

فيفترض عندها أن تؤدي إلى سلوك منطقى مقبول اجتماعياء لكن قد 
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تكون هذه الاعتقادات غير منطقية» ومشوهة» أو متطرفة» عندئذ يجب 
التركيز على تعديلها إلى المستوى الذي تصبر فيه منطقية» أو تُتَجهد 
تشوهاتًا إلى درجة إزالتها. عندئذ فقط بمكن تعديل السلوك أو تغييرة 
والذي هو نتيجة لهذه الاعتقادات. 

وتبئ هذه التقنية على مجموعة من الخطوات تستهدف 
الاعتقادات اللاعقلانية واللامنطقية وهى كالتالي: 

1. التصدي للمعتقدات غير المنطقية ومهاحمتها من خلال 
التركيز على الحوانب السلبية لما وآثارها الوخحيمة على الذات؛ 
وإحضارها إلى وعي الفرد» بشكل يستطيع إدراكها ووعيها بسهولة. 

2 تكليف: القرزد: حشر الأدوار الى تدبجحه في وسط الناس 
وتحعله يخالطهم» ويبئ الصورة الصحيحة عنهم؛ ويتمكن من الإلغاء 


التدريجي لتصوراته التخمينية هو وهدا الأمر يهيئ اللجو للتفكير 
العقلاين . 


وتفترض هذه التقنية أن مشاعر القلق والاكتقاب والشعور 
بالإثم والعداوة يمكن أن تظهر في شكل ميول الإنسان نحو الكارثة 
1 
والعمل التخخريبي الذاتي ( محمد حمدي حجازي] 199). 
وبصمة عامة؛ تر كز هله التقنية على إداره النقاش بين الفرد 
واعتقاداته وأفكاره اللاعقلانية» ويحاورها إلى المستوى الذي يكتشنف 
أفها غير واقعية. وبالتاللي التحول إلى الوضع الطبيعي» وقبول ذاته 
وقبول الاخرين» والتصرف بشكل اجتماعي مقبول. والسلوك لا عكن 


(|) محمد حمدي الحجارءفن العلاج في الطب النفسي السلوكي. ييروت: دار العلم للملايين: 1991) 
ص:50-46. 
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تعديله إلا عن طريق إيجاد الاعتقاد العقلاني الذي يفضي إلى التصرف 
العقلان. على اعتبار أن منشأ السلوك هو الاعتقاد الناتج عن التجارب 
والخبرات والمعلومات السابقة. ومن ثم» فإن السلوك المضاد للمجتمع. 
أو العدوانى, نائج عن تشوهات واعتقادات اللاعقلانية) وقل تكون 
نتيجة لظروف أليمة مرت بالفرد» أو فشل في تحربة معينة» أو 
معلومات خخاطنة. 

وتندرج هذه التقنية قي إطار التقنيات الى تعتمد على الجانب 
المعرق في تعديل السلوك أو تغييره» أو بناء اتحاهات جديدة أو تعديلها 
أو تخييرها 


7ح فيه التطمين التدريجي 


تركز هذه التقئية على محاولة جعل الفرد يستحضر أكثر 
حالات الهدوء والرتابة» بدلا من استدعاء مواقف القلق. بحيث أنه 
يحاول أن يتغلب على قلقه ومخاوفه عن طريق اللجوء إلى اللهدوء 
والاطمتنان المتدر ج. بعبارة أخخرى» حاولة جعل نسبة الهدوء أكثر من 
نسبة القلق أو الخنوف عند حضور دواعي القلق أو الخوف. 

ويعرض الد كتور عبد الستار إبراهيم (1994) “حالة الطفلة 
مارحريت الي تعرضت إلى سقوط مؤْلم داحل حوض السباحة وتألمت 


(1) إبراهيم عبد الستارء العلاج النفسي السلوكي المعرني الحديث: أساليبه وهيادين تطبيقه. القاهرة: 
دار الفجر للنتشير والتوزيع» 4 ص ؛ مدا 3 


نم 
| حك 
لىم 


ألما شديدا لحذا السقوط» وكانت تبلغ أحد عشر شهرا من عمرها. ثما 
جعلها نخاف من الدحول قُْ حوض السباحة قف الجماع: وتقاوم بشده 
محاولة والديها إدخالها في الحوض. وتطور الأمر إلى أن أصبحت تخاف 
من 3" شيع له علاقة بحخوض الحمام كالمائع أو أوعيته» أو كوانية 
الماء. .. 


الطفلة هاعر يت من مخاوفها. وملة إجراء هذا البرنامج شهر . 

ففي الحزء الأول من البرنامج؛ توضع مجموعة من الدمى داخل 
حوض الخمام وهو فارع من الماع وتترك حرة للذهاب إلى الحمام 

أما في الجزء الثاني» فقّد وضعت الطفلة على طاولة المطبخ بجوار 
حوض الغسيل المملوع بالماع, ووضعت فيه الدمى تطفو فوق الماء. 
وكان ذلك مرثين» وقد صرحت فق البداية عند ملامستها للماء» حينئد 
وضعت الدمى في الجهة المقابلة للحوض» بحيث تضطر أن تحتاز الحوض 
للوصول إلى الدمى. وحين وضعت قدميها مترددة في حوض الغسيل 
للوصول إلى الدمى. صر نحت ولكنها دحلت قف الماء. 

وفي الجزء الثالثء. تم إدحالمها في الحمام وإعطاؤها دمية 
تلعب خا وعلقت أخرى فوق الحوض» ووضصعت الطفلة 2 
الحوض لتبديل ملابسها. ففي البداية صرحت تبكي؛ لكن لعبها 
بالدمى الى بين يديهاء والدمى المعلقة» أنساها مخاوفها من الحوض 
المملوء بالماء» وبالتالى تحولت من البكاء إلى اللعب بالدمى ثم اللعب 
بالماء. 


لم 
ب 
2 


ع 3 

وق اللدزء الاخجير ادذغخخلت مارعريت |الحمام عند تبديلها 
ملا"بسهاء ووصع 2 الحوض ماع ساخحن: في البداية انطلقت 5 
8 اخمام؛ جعلها بعد تكرار العملية مريين» توكيقٌ مع حوض الحمام, 
وتتخلص من مناه فهها السابقةع وتمانلت للشفاء فى ظرف شهر كامل. 
خطوات إجراء التقنية: 

[.الدرايت الفرد على الااستر نحاء العضلى والاطمئنان الكامل 
لمكي 

2. تحديد المواقف والخبرات والتجارب المثيرة للقلق أو المنوف. 

ذ. تدريج المنبهيات ا مثيرة للقلق. 

4. التعرض الأقل للمنبهات المثيرة للقلنق مع الاسترخاء ثم 
' : 56 ع ا 1 
التدرج نحو المواقف الأكثر إثارة للقلق (عبد انسنار1994). 

بصعة عامة» تدأ هذه التقنية 2 طمأنة الفرد وكدئته بيت 
تدأ انفعالاته وتستقر قواه النفسية والعقلية بشكل يجعله يتلقى 
توجيهات أو نصائح أو آراء. ويتم هذا في ظل تحديد دقيق للمواقف 
الي تثر مخاوغه او قلمّه او امتعاضة»ع او المواقتف والاراء الي يقبل 
النقاش حوضا. بعد ذلك» يتم إثارة هله المواقف بشبكل ددر يجي ») مع 
مصاحبتها للتطمين وإجراءات التهدئة» لثلا تطفوا انفعالاته ويتكدر 
شعوره. ويتم كل ذلك عبر الانتقال من المنبهات الأقل إثارة إلى 
المنبهات الأكبر إثارة. 


(1) نفس المر جع السابق) ص: 17. 
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الخامة 


من خلال تناولنا لموضوع الإقناع والتاثير وجدنا ان هذا 
الموضو ع يتجاذبه اتجاهان: الاتجاه المعرثي والاتحاه النفس - اجتماعي. 


فالاتحاه المعرقي يندرج قث إطاره نظرية التنافر المعرق» ونظرية 
التعلم الاجتماعي» ونظرية التحليل المعرتي للإعلام» ونظرية التوازن 
المعرقيء وتموذج نشر الابتكار؛ ونموذج روس»ء ونموذج بركر وويزمان. 

أميا' “الكتحان النفس اجتماعى فيتضمن نظرية العلاقات 
الاجتماعية» ونظرية التنظيم الاجتماعيء ونظرية التأثير الانتقائي 
والنظرية السلوكية» والنموذج السيكولوجي ل كومستوك»؛ ونموذج 
ديفيد برلو.آما بالتمة عقنبات الإقناع, فالتقنيات ذات الضابع المعرق 
هي: تقنئية النمذحة» وتقنية غسل الأدمغة» وتقنية الغمر» وتقنية بيك؛ 
وتقنية الانفعال العقلاين. أما التقنيات ذات الطابع التعحيوة د 
الاجتماعى فهى: تقنية القدم في الباب» وتقنية المخاملة» وتقنية البرهان 
الاجتماعىء وتفنية اللص الصديق». وتقنية الندرةء وتقئية الإذعان 
الموجهء وتقنية لعب الأدوار» وتقنية فخ 'الاطراد والالتزام» وتقنية 
الاشراط التنفيري» وتقنية إشباع المنبه» وتقنية الجماعة» وتقنية التطمين 
التدر يجى . 

وبناء على التصنيف السابقء فالإقناع والتأثير يستهدف إما 
. التأثير على البنية المعرفية للفردء أو يستهدف التأثير على البنية النفسية 
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له. وكلاهما ينتظر نتيجة واحدة وهي أثر هذا التأثير» الذي يتجسد ف 
صورة تعديل السلوك أو تغييره؛ أو على الأقل تحييده. وهذه النتيجة 
هي هدف بالنسبة للقائم بالإقنااع: ومعيار في نفس الوقت لقياس مدى 
تحقق الهدف» واستكشاف الفراغات المحتملة في العملية الإقناعية) 
وذلك ف حالة عدم استكمال تحقيق المدف من الحملة الإقناعية. 
وبذلك يتحدد الإقناع و في جعل الفرد يتمائل مع هدف القائم بالإقناع 
كليا أو جزئياء أو يبقى مجايدا: وهو أبسط الأهداف. 
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